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Abstrakt 
Tématem diplomové práce je návrh podnikatelského záměru pro novou stavební 
společnost, která se bude zabývat komplexní dodávkou a montáží speciálních 
provětrávaných fasád. Cílem práce je komplexně analyzovat aktuální situaci v úzkém 





















The theme of the master´s thesis is a Business Plan Proposal for a new civil engineering 
company. This company works in the field of special ventilated facades. The thesis aims 
to comprehensively analyze the current situation closely in the construction sector and 
on the basis of this information, then build a business plan. 
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Kde není cíle, není ani cesty, která by k tomuto cíly vedla. Založení prosperující 
společnosti je cílem a cestou je záměr, který by měl pomoci při směřování k cíli. 
V případě realizace jakéhokoliv záměru je nutné vytvořit realistický plán, který 
nám ukáže, jestli je daný záměr vůbec uskutečnitelný. Velmi důležitou součástí záměru 
budou také analýzy současné situace v dané oblasti na trhu. Díky těmto analýzám bude 
patrné, jestli je vhodné původní záměr částečně poupravit či zcela zavrhnout. 
Propracovaný podnikatelský záměr ukáže, zda je možné splnit stanovené cíle a to 
zejména cíl výše zisku. 
Prostřednictvím tohoto záměru bude možné oslovovat potencionální zájemce o 
vstup do tohoto projektu a může být také nepostradatelným dokumentem pro bankovní 
instituce, pokud bude třeba žádat o poskytnutí úvěru. 
V oblasti stavebnictví obecně, se index produkce od roku 2003 postupně snižoval 
a v roce 2009 dokonce dosáhl záporné hodnoty (viz Graf 2: Index stavební produkce v 
letech 2001 – 2009). Výrazný pokles produkce ve stavebnictví je možné očekávat 
v době finanční krize, ale i několik kvartálů po ní, vzhledem k jisté setrvačnosti 
stavebních zakázek. 
Investoři, developeři ale i jednotlivé fyzické osoby měli propočítány své záměry 
na dobu ekonomické prosperity. Po příchodu finanční krize se však předpoklady velmi 
změnili, a proto se plánované projekty přehodnocují, zlevňují a zefektivňují. Právě 
v této době je nutné se zaměřit na flexibilitu nabízeného systému, který dokáže 
uspokojovat aktuální požadavky trhu. 
Stavebních společností podnikajících v oblasti provětrávaných fasádních systémů 
je celá řada. Tyto společnosti se převážně zaměřují na jednoduché lehké hliníkové 
nosné konstrukce vhodné především na přímé stěny. Tyto systémy mají velmi malou 
variabilitu zakřivení jak podkladní konstrukce, tak výsledného zakřivení zavěšeného 
pohledového prvku. Pouze několik společností je schopno vytvořit z fasády to co 
zákazník požaduje a to díky flexibilnímu závěsnému nosnému systému. 
1 Úvod 
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Pracuji pro společnosti Spikmik s.r.o., která se zabývá dodávkou a montáží 
obkladů, dlažeb a fasádních systémů. V této společnosti pracuje pan Ing. Kraba, který 
má dlouholeté zkušenosti v oblasti provětrávaných fasád. Společnost se zejména 
specializuje na dodávku, montáž obkladů a dlažeb a fasád část si převážně zajišťuje od 
subdodavatelů. Díky reálnému předpokladu, že bude společnost Spikmik s.r.o. 
realizovat velkou zakázku na provětrávanou fasádu (cca 17 000m2), bylo využito této 
příležitosti a nabídky pro zpracování podnikatelského záměru na založení nové 
společnosti Kraba s.r.o.. V případě, že nebude tento záměr v dohledné době realizován, 
bude ho možné částečně použít pro případnou expanzi do tohoto sektoru v příštích 
letech. 
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Myšlenky směřující k uspokojování vlastních potřeb a seberealizace v oboru 
stavebnictví mě přiměly k vytvoření návrhu podnikatelského záměru na založení 
stavební společnosti v oblasti speciálních provětrávaných fasádních systémů s vysokou 
flexibilitou použití, díky které tyto systémy umožňují splňovat i ty nejokázalejší 
představy investorů a architektů. 
Cílem této diplomové práce je celkové zpracování návrhu podnikatelského 
záměru s důrazem na aktuální situaci na trhu a historický vývoj produkce v této oblasti 
stavebnictví. Návrh podnikatelského záměru bude směřovat k založení společnosti 
Kraba s.r.o., se specializací na komplexní dodávku a montáž speciálních 
provětrávaných fasádních systémů se zavěšenou hliníkovou konstrukcí a širokou 
možností zavěšení různých typů fasádních materiálů.  
Dílčí cíle práce: 
9 Aktuální průzkum trhu, 
9 analýza trhu, 
9 analýza vnějšího a vnitřního prostředí společnosti, 
9 analýza konkurence.  
2 Vymezení a cíle 
2.1 Cíl diplomové práce
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Tato část diplomové práce popisuje teoretické postupy čerpané z dostupné 
odborné literatury, absolvovaných kurzů na Fakultě podnikatelské VUT v Brně a 
vlastních praktických zkušeností. Tato část dále definuje a vymezuje pojmy pro 
zpracování podnikatelského záměru.  
Příprava a realizace podnikatelského záměru je základní formou realizace zvolené 
strategie podniku. „Kvalitní příprava těchto projektů je přitom jedním z primárních 
předpokladů dosažení podnikatelského úspěchu v náročných podmínkách tržní 
ekonomiky“1.  
Celkovou přípravu a realizaci podnikatelského záměru od vymezení základního 




Všechny tyto fáze jsou důležité, avšak velký důraz je třeba klást na zpracování 
předinvestiční fáze. V této fázi je důležité získat co nejvíce relevantních informací pro 
zpracování technicko-ekonomické studie projektu. Díky vyhodnocení kvalitně 
zpracované předinvestiční fáze je možné zamezit případným překvapením v podobě 
zmařených investic do zdánlivé dobře vyhlížejícího projektu. 
3.1.1 Předinvestiční fáze 
Předinvestiční fáze se obvykle rozděluje do tří dílčích etap: 
9 Identifikace podnikatelských příležitostí, 
9 předběžný výběr projektů a příprava projektů zahrnující analýzu jeho variant, 
9 hodnocení projektu a rozhodnutí o jeho realizaci či zamítnutí. 
                                                     
1 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 9. 
3 Teoretická východiska práce
3.1 Podnikatelský záměr
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Identifikace podnikatelských příležitostí tvoří východisko předinvestiční fáze, 
neboť popisem těchto příležitostí objasníme potencionální směr rozvoje každé této 
příležitosti. 
Impulsy pro podnikatelské příležitosti vznikají díky sledování a vyhodnocování 
faktorů podnikatelského okolí. Těmito faktory jsou zejména technologický vývoj, 
objevení nových výrobků a zjištění zdrojů významných surovin. 
Před podrobným zpracováním podnikatelských projektů je třeba posoudit a 
vyhodnotit podnikatelské příležitosti. Jednou z forem jak je možné ozřejmit jednotlivé 
příležitosti je studie příležitostí (Opportunity Studies). Tato studie se zaměřuje na 
zpracování dostupných informací o jednotlivých příležitostech do formy, která by 
v hrubé míře dokázala posoudit výhodnost zpracování projektu založeného na těchto 
příležitostech. 
Díky vyhodnocení těchto studií příležitostí je možné rozhodnout, které příležitosti 
nesplňují předpokládané cíle a naopak které z těchto příležitostí jsou vhodné pro hlubší 
zpracování. V případě nevhodných příležitostí se zejména jedná o projekty 
s nadměrným rizikem, nedostatečným ekonomickým efektem a nadměrnou finanční 
náročností. 
Technicko-ekonomická studie projektu (Feasibility study)   
Tato studie by měla poskytnout veškeré podklady, potřebné pro investiční 
rozhodnutí. V jejím rámci je třeba formulovat a kriticky vyšetřit základní komerční, 
technické, finanční a ekonomické požadavky2. Jinak řečeno se jedná o analýzu nebo 
ohodnocení potencionálního dopadu navrhovaného projektu. 
Pět obecných faktorů (TELOS) 
1. Technologická a systémová proveditelnost (Technology and system 
feasibility) 
Hodnocení je založeno na návrhových požadavcích na systém, jehož součástí 
jsou vstupy, procesy, výstupy, oblasti zaměření, programy a postupy. Toto lze 
kvantifikovat z hlediska objemů dat, trendů, frekvence aktualizací, atd. s cílem 
                                                     
2 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 12. 
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odhadnout, zda nový systém bude fungovat správně, či nikoliv. Technologická a 
systémová proveditelnost se provádí s cílem zjistit, zda případná společnost má 
schopnost, pokud jde o software, hardware, pracovníky a odborné znalosti, 
zvládnout dokončení projektu. 
 
2. Ekonomická proveditelnost (Economic feasibility) 
Ekonomická analýza je nejčastější používanou metodou pro hodnocení účinnosti 
nového systému. Více známá jako analýza nákladů a výnosů, postup určuje 
výnosy a úspory, které se očekávají od uvažovaného systému a tyto porovnat 
s náklady. Pokud přínosy převažují nad náklady, pak je rozhodnuto o návrhu a 
implementaci systému. Podnikatel musí velmi citlivě zvážit náklady versus 
přínosy před přijetím opatření. 
 
3. Právní proveditelnost (Legal feasibility) 
Určuje, zda navrhovaný systém je v rozporu s požadavky právních předpisů. 
 
4. Provozní proveditelnost (Operational feasibility) 
Je měřítkem toho, jak dobře navržený systém řeší problémy, a jak využívá 
příležitosti zjištěné během definice záměru a jak splňuje požadavky uvedené 
v analýze požadavků jednotlivých částí systému. 
 
5. Plán proveditelnosti (Schedule feasibility) 
Projekt se nezdaří, pokud jeho plánované dokončení bude trvat mnohem déle, 
než bylo předpokládáno. Typicky to znamená odhadnout, jak dlouho bude trvat 
fáze vývoje systému, a jestli je možné dokončit systém v daném časovém 
období, při použití některých metod, jako je například doba návratnosti investic. 




Hodnotící zpráva (Appraisal report) 
Zpracovaná technicko-ekonomická studie projektu je velmi často základním 
podkladem pro hodnocení projektu různými investičními a finančními institucemi, které 
by se potencionálně mohly podílet na financování3. 
Tyto instituce zpravidla užívají vlastní systém hodnocení, posuzováním nákladů, 
efektů a očekávaných rizik, který je v souladu s individuálními cíli. Výsledky tohoto 
posouzení včetně hodnocení projektu z hlediska technických, komerčních, tržních, 
manažerských, organizačních, ekonomických a finančních kritérií a aspektů jsou pak 
sumarizovány v písemné hodnotící zprávě. 3 
3.1.2 Investiční fáze 
Investiční fáze je tvořena větším počtem činností, které tvoří náplň vlastní 
realizace projektu. Investiční fázi je možné rozdělit do několika kroků, kterými jsou: 
9 Vytvoření právní, finanční a organizační základny pro realizaci projektu, 
9 zpracování projektové dokumentace a získání technologie, 
9 realizace nabídkových řízení zahrnující vyhodnocení nabídek a výběr 
dodavatelů, 
9 získání pozemků, výstavba a rekonstrukce budov a staveb, 
9 zajištění předvýrobních marketingových činností včetně zabezpečení zásob, 
9 získání a zaškolení personálu, 
9 kolaudace a zkušební provoz.3 
Podmínkou úspěšné realizace projektu je zpracování kvalitního plánu a účinné 
vlastní řízení realizace projektu. Tento plán a důsledná kontrola musí zabezpečit, že 
jednotlivé klíčové aktivity realizace, jako jsou výstavba, dodávka a montáž technologií, 
nábor a školení pracovníků, zajištění všech potřebných vstupů pro zahájení provozu, 
proběhnou v čas z hlediska jejich časové návaznosti a v požadované kvalitě tak, aby 
nebyl ohrožen termín uvedení projektu do provozu. 
Řízení realizace projektu zpravidla využívá metody projektového řízení, jako 
například metodu PERT – Project Evaluation and Review Technique; ve spojení 
                                                     
3 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 13-14. 
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s metodou CPM – Critical Path Method. Díky těmto nástrojům je možná pečlivá 
kontrola a sledování časového plánu realizace, včasná identifikace vzniklých odchylek a 
posouzení jejich vlivů na možné prodloužení termínu uvedení projektu do provozu či na 
růst investičních nákladů. Kontinuální kontrola a porovnávání základních předpokladů, 
ze kterých vycházela technicko-ekonomická studie projektu, se skutečností v průběhu 
investiční fáze jsou nezbytné pro včasné zajištění dalších zdrojů financování v případě 
překročení investičních nákladů. Zároveň je třeba pečlivě vyhodnotit dopady těchto 
změn na ekonomickou efektivnost projektu.4 
Při srovnání jednotlivých fází je možné konstatovat, že zatímco v předinvestiční 
fázi byla rozhodující kvalita a spolehlivost údajů, analýz a hodnocení tvořících náplň 
technicko-ekonomických studií, v investiční fázi je kritickým faktorem čas. Z těchto 
důvodu je velkou chybou zkracování některých kroků v předinvestiční fázi, neboť 
nedostatečně zpracované analýzy na základě nepřesných údajů se mohou projevit 
značně negativně v průběhu realizace projektu i jeho provozu. Naopak čas i prostředky 
vynaložené na důslednou přípravu projektu a posouzení jeho variant z hlediska všech 
podstatných aspektů vedoucích k nalezení optimálního řešení se obvykle mohou 
mnohonásobně vyplatit.4 
3.1.3 Provozní fáze 
V provozní fázi se výrazně projeví nepřesnosti, které vznikly v průběhu 
předinvestiční a investiční fáze. Komplikace v provozní fázi je možné částečně 
redukovat díky profesionálnímu přístupu odborníků v jednotlivých fázích přípravy. 
Komplikace z krátkodobého pohledu se týkají uvedení projektu do provozu, tedy 
zkušebního provozu. Většina těchto komplikací má svůj původ v realizační fázi 
projektu.  
Komplikace z dlouhodobého pohledu se týkají celkové strategie, na které byl 
projekt založen. Součástí celkové strategie jsou výnosy na straně jedné a náklady na 
straně druhé. Tyto výnosy a náklady mají přímý vztah k předpokladům, ze kterých se 
vycházelo při zpracování technicko-ekonomické studie. Jestliže tyto předpoklady 
zpracovávané v předinvestiční fázi byly nepřesné a použitá strategie nevhodná, dá se 
                                                     
4 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 15. 
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očekávat velmi nákladný dopad na realizaci nápravných opatření, např. změnu provozu 
a jeho technologie. 
3.2.1 Charakter a náplň technicko-ekonomické studie 
„Cílem technicko-ekonomické studie je detailní rozpracování technických, 
ekonomických, finančních, manažerských aj. aspektů projektu“.5 V této studii by měly 
být obsaženy veškeré informace, které jsou podstatné pro celkové vyhodnocení 
podnikatelského projektu, díky kterému je rozhodnuto o přijetí a realizaci projektu, či 
jeho zamítnutí. 
Z pohledu obsahu by měla technicko-ekonomická studie podnikatelského projektu 
obsahovat tyto části: 
9 Analýza trhu a marketingové strategie, 
9 velikost výrobní jednotky, 
9 materiálové vstupy a energie, 
9 umístění výrobní jednotky, 
9 pracovní síla (lidské zdroje), 
9 organizace a řízení, 
9 finanční analýza a hodnocení, 
9 analýza rizik, 
9 plán realizace.5 
Příprava technicko-ekonomické studie by měla odrážet tvůrčí myšlení a variantní 
přístupy jejich zpracovatelů. Ve všech fázích zpracování studie je třeba formulovat a 
hodnotit co nejvíce variant výrobního programu, velikosti výrobní jednotky, variant 
technologie a výchozích materiálů, variant umístění aj. při respektování jejich 
vzájemných vazeb. Technicko-ekonomická studie by proto měla zachycovat nejen 
dosažené výsledky z hlediska volby jednotlivých prvků podnikatelského projektu, ale 
                                                     
5 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 19. 
3.2 Technicko-ekonomická studie (Feasibility study) 
podnikatelského projektu 
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také zachycovat podstatné aspekty celého optimalizačního procesu, které k těmto 
výsledkům vedou.6 
Dalším významným aspektem, na který je třeba upozornit, je těsná závislost 
jednotlivých částí technicko-ekonomické studie. Zpracování technicko-ekonomické 
studie nemůže probíhat v přímém sledu určitých časově návazných fází, jejichž náplní 
je specifikace jednotlivých částí projektu. Počátečním bodem budou převážně 
informace tržního charakteru, přičemž mnoho fází probíhá současně při respektování 
vzájemných vazeb a závislostí jednotlivých prvků. Příprava technicko-ekonomické 
studie je tedy vzájemně působící proces postupného zpřesňování jednotlivých prvků 
s mnoha zpětnými vazbami. 
3.2.2 Analýza trhu a marketingová strategie 
Základním cílem každého podnikatelského projektu je buď využití určitých 
disponibilních zdrojů, nebo uspokojení existující či potenciální poptávky.6 Pro 
rozhodování o základních parametrech projektu, ale i pro konečný úspěch projektu je 
klíčovou aktivitou analýza trhu. Poznání trhu analýza a prognóza poptávky, vyjasnění 
konkurenční situace tvoří východiska pro koncipování marketingové strategie projektu. 
Koncipování celkové strategie projektu je náročný proces, který je možné rozdělit 
do těchto fází: 
9 Analýza a hodnocení výchozí situace projektu či podniku, 
9 analýza a hodnocení podnikatelského okolí, včetně analýzy trhu, 
9 stanovení strategických cílů, 
9 tvorba a hodnocení variant strategie na základě silných i slabých stránek 
podniku a příležitostí i rizik podnikatelského okolí (SWOT analýza), 
9 volba strategie určené k realizaci. 
 
  
                                                     
6 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 21. 
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Marketingový výzkum 
Obsahem marketingového výzkumu je získávání, analyzování a hodnocení 
informací o trhu a jeho okolí, zahrnující především takové faktory, jako je poptávka a 
konkurence, potřeby a chování zákazníků, konkurenční produkty a marketingové 
nástroje. 
Po získání a vyhodnocení marketingových informací je dále v rámci zpracování 
této části technicko-ekonomické studie projektu třeba: 
9 Stanovit cílový trh projektu, 
9 analyzovat zákazníky, 
9 definovat segmenty trhu, 
9 analyzovat tržní konkurenci, 
9 analyzovat distribuční kanály, 
9 analyzovat odvětví, 
9 odhadnout budoucí vývoj poptávky. 
Souhrn výsledků marketingového výzkumu umožňuje identifikovat tržní 
příležitosti i tržní rizika podnikatelského projektu. Ty představují východiska pro 
koncipování celkové strategie projektu.7 
 
Strategie projektu 
Výsledky marketingového výzkumu tvoří dostatečnou základnu pro formulaci 
strategie projektu pouze za předpokladu, že daný projekt připravuje nově vznikající 
firma. Pokud jde o projekt již existující firmy, je třeba se opírat rovněž o výsledky 
analýz a hodnocení firmy, znalost jejich slabých a silných stránek.7 
 
Hlavními prvky strategie projektu jsou: 
9 Geografická strategie, 
9 strategie z hlediska tržního podílu, 
9 strategie z hlediska vazby výrobek – trh, 
9 marketingová strategie. 
 
                                                     
7 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 24. 
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Výše uvedené varianty strategie projektu je třeba analyzovat a hodnotit z hlediska 
stupně dosažení cílů projektu, finančních dopadů jednotlivých variant strategie i jejich 
rizik finančních, politických, ekologických aj. Výsledkem tohoto hodnocení je volba 
jedné z výše uvedených variant strategie.8 
 
Marketingový mix 
Základní složky marketingového mixu tvoří tzv. 4P - výrobek, cena, distribuce a 
podpora prodeje. Všechny tyto složky jsou vzájemně závislé, přičemž při stanovení 
jejich optimální kombinace je třeba vycházet z charakteristik trhu a zvolené strategie 
projektu. 
9 Výrobek (Product) - podnikatelský projekt bude komerčně životaschopný pouze 
za předpokladu, že jeho produkty najdou uplatnění na trhu. Proto je velmi 
důležité specifikovat v rámci zpracování technicko-ekonomické studie výrobní 
sortiment projektu.8 
9 Cena (Price) - při stanovení prodejních cen je třeba zvažovat celou řadu faktorů, 
mezi které patří výše nákladů na jednotku produkce, cenová politika 
konkurence, cenová pružnost, slevy poskytované velkoobchodu a maloobchodu, 
platební podmínky, podmínky dodávek, politika stanovení obchodní marže.8 
9 Distribuční kanály (Place) - hlavní distribuční kanály tvoří velkoobchod, 
maloobchod a přímá distribuce zákazníkům. S volbou distribučních kanálů 
souvisí i logistické aspekty distribuce, kterým by se měla věnovat speciální 
pozornost. Jedná se zejména o způsob a prostředky dopravy, optimalizace 
dopravních cest, řízení zásob, ochrana zboží během přepravy.8 
9 Podpora prodeje (Promotion) - podpora prodeje je nutná při vstupu nového 
produktu na trh a zároveň pro udržení tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů 
projektu. Technicko-ekonomická studie projektu by měla specifikovat formy 
podpory prodeje, které jsou potřebné pro dosažení předpokládané výše prodejů, 
současně ale musí stanovit i náklady spojené s realizací těchto opatření. 
                                                     
8 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 28. 
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Základními formami podpory prodeje jsou reklama, propagace, vztahy se 
zákazníky, osobní prodej.9 
Koncepce 4 P se na trh dívá z pohledu prodávajícího, byl to klíčový způsob 
marketingu první poloviny minulého století. Po tom co se objevily první marketingové 
průzkumy, se výrobci a prodejci začali orientovat na to, co si trh žádá a vymýšlí podle 
toho takové produkty, které zákazníci používají proto, že jimi vyřeší jejich problémy, 
nebo jim přinesou zjevný užitek. Zvažuje-li kupující nějakou nabídku, nemusí ji vidět 
očima prodávajícího. Proto je třeba nahlížet na koncepci 4 P také očima kupujícího. 
Každé z uvedených 4 P je možno z hlediska kupujícího označit za jedno ze 4 C: 
9 Náklady (Customer total cost), 
9 hodnota (Customer value), 
9 komfort (Convenience), 
9 komunikace (Communication).9 
 
Zatímco pracovníci marketingu se sami na sebe dívají jako na prodávajícího 
určitý produkt, zákazníci se považují za lidi kupující určitou hodnotu. Zákazníky zajímá 
více než jen cena, zajímají se o celkové náklady, které musí vynaložit na to, aby produkt 
získali, používali a zbavili se ho. Chtějí, aby jim byly výrobky a služby co možná 
nejpohodlněji k dispozici.10 
Zákazníci vnímají propagaci jako dvousměrnou komunikaci. Z toho důvodu by 
měli pracovníci marketingu v rámci marketingové strategie projektu nejprve promyslet 
zákaznický přístup 4 C a pak na jeho základě stavět koncepci 4 P.10 
 
Marketingové náklady a výnosy projektu 
Výsledky analýz a prognóz trhu, volba marketingové strategie i marketingového 
mixu umožňují stanovit jednak odhad marketingových nákladů, tj. nákladů spojených se 
zabezpečením všech marketingových aktivit projektu, a jednak odhad marketingových 
výnosů, jejichž rozhodující složkou budou tržby z prodeje vlastních výrobků a služeb.10 
                                                     
9 KOTLER, P. Marketing podle Kotlera - jak vytvářet a ovládnout nové trhy. 
10 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 29. 
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3.2.3 Velikost výrobní jednotky 
Výrobní program, který determinuje jednotlivé vyráběné produkty a jejich objemy 
v určitých časových obdobích, tvoří základní vstupy pro stanovení velikosti výrobní 
jednotky, tj. její výrobní kapacity jakožto jednoho ze základních parametrů 
podnikatelského projektu.11 
K faktorům, které ovlivňují dolní mez velikosti výrobní jednotky patří zejména 
tzv. minimální ekonomická velikost. Pojem minimální ekonomické velikosti přímo 
souvisí s tzv. ekonomickou velikostí či ekonomií rozsahu (Economy of scale). Obecně 
totiž platí, že investiční náklady i mnohé složky výrobních a dalších nákladů se 
nezvyšují úměrně s růstem velikosti výrobní kapacity, ale rostou pomaleji. Tím dochází 
k relativní úspoře nákladů, kdy náklady na jednotku produkce klesají.11 
Horní mez velikosti výrobní jednotky ovlivňují především zdrojová omezení. 
K nim patří např. omezené zdroje určitých základních surovin a materiálů, omezené 
zdroje pracovních sil a zejména omezené zdroje finančních prostředků. Omezené 
disponibilní zdroje těchto prostředků pak určují nejvyšší možnou velikost výrobní 
jednotky, kterou je možné s těmito prostředky zabezpečit.11 
Volba menší jednotky snižuje na jedné straně nebezpečí nevyužití této jednotky v 
případě nižších prodejů, na druhé straně však při vyšší poptávce pracuje tato jednotka s 
vyššími jednicovými náklady než plně využité jednotky větší velikosti a dochází 
současně ke ztrátám na zisku z neuspokojené poptávky.11 
Volba velké výrobní jednotky může vést ke značným ekonomickým efektům v 
případě příznivého vývoje poptávky umožňující buď plné, nebo alespoň značné využití 
výrobní kapacity. Současně je zde větší prostor pro cenovou politiku, neboť čím jsou 
menší výrobní náklady, tím nižší ceny lze volit, aniž vzniká nebezpečí ztráty. Velká 
výrobní jednotka je však současně značně riziková, neboť znamená při poklesu 
poptávky pouze částečné využití výrobní kapacity, které vede ke snížení dosahovaného 
zisku, případně až ke ztrátě.11 
                                                     
11 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 30-37. 
 24 
3.2.4 Materiálové vstupy a energie 
Pozornost je třeba věnovat především základním materiálům a surovinám, na 
kterých je výrobní program založen a které tvoří mnohdy značnou část výrobních 
nákladů. 
V případě mnoha podnikatelských projektů lze využít pro zajištění téhož 
výrobního programu různé materiály a suroviny, a proto je třeba volbu užitého 
materiálu a suroviny založit na posuzování možných variant z hlediska určitých faktorů. 
Hlavními faktory jsou: 
9 Dostupnost materiálu, 
9 možnost substituce materiálu, 
9 kvalita materiálu, 
9 vzdálenost zdrojů materiálu, 
9 míra rizika spojená se zabezpečením materiálu, 
9 cenová úroveň materiálu. 
Výběr základní suroviny také souvisí s volbou dodavatele. Volba dodavatele 
základní suroviny je velmi důležitou součástí technicko-ekonomické studii projektu. 
Cílem této volby by měla být především minimalizace nákladů a dosažení vysoké 
spolehlivosti dodávek. 
I když jsou základní materiály a suroviny v rámci vstupů podnikatelského 
projektu nejvýznamnější, nelze v technicko-ekonomické studii opomenout ani další 
složky vstupů:12 
9 Různé druhy polotovarů, výrobních zařízení, montážních dílů a komponent, 
9 pomocné materiály a náhradní díly, 
9 energie.12 
                                                     
12 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 37-39. 
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3.2.5 Umístění výrobní jednotky 
Volba umístění výrobní jednotky je dvouetapový proces, přičemž v první etapě se 
zvažují varianty lokalit v širším kontextu. Po výběru nejvhodnější lokality se dále 
posuzují již určitá místa výstavby v oblasti zvolené lokality. 
Požadavky projektu na infrastrukturu 
Disponibilita rozvinuté a diverzifikované technické, ekonomické a sociální 
infrastruktury má často rozhodující význam pro samotný projekt. Právě proto, by měla 
technicko-ekonomická studie projektu specifikovat klíčové požadavky, které jsou pro 
jeho fungování životně důležité. 13 
K významným složkám infrastruktury patří zejména: 
9 Doprava pro přepravu vstupů i hotových produktů, 
9 komunikace, vyhovující komunikační prostředky, 
9 energie, 
9 stavební, montážní a opravářské kapacity, 
9 možnost likvidace a ukládání odpadů.13 
Vliv projektu na životní prostředí 
Každý podnikatelský projekt může mít v závislosti na svém charakteru nepříznivý 
dopad na životní prostředí, a proto je nutné analyzovat a hodnotit v rámci technicko-
ekonomické studie dopady podnikatelského projektu na životní prostředí. 
Volba umístění 
Volbu nejvhodnější varianty umístění je nezbytné založit na hodnocení 
jednotlivých variant lokalit z hlediska určitých kritérií, mezi která patří jak kritéria 
ekonomická, tak kritéria mimoekonomická. 
Tradiční přístupy k volbě umístění vycházely z hodnocení lokalit na základě 
ekonomických kritérií, tvořených především dopravními, výrobními a distribučními 
náklady. Vedle těchto kritérií je však také třeba specifikovat další významná hlediska, 
převážně mimoekonomická, pro hodnocení a výběr lokality. 
                                                     
13 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 40-41. 
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Mezi mimoekonomická kritéria patří: 
9 Infrastruktura, 
9 finanční a daňové aspekty, 
9 klimatické podmínky, 
9 ekologické požadavky. 
3.2.6 Technologie a výrobní zařízení 
Výběr technologie a výrobního zařízení je nutné provádět s vědomím, že tyto dvě 
oblasti se intenzivně prolínají, a proto je nutné při výběru těchto parametrů respektovat 
jejich vazby. 
Technologie 
Výběr nejvýhodnější technologie je jedním ze základních elementů zpracování 
technicko-ekonomické studie projektu. Volbu technologie mohou ovlivňovat mnohé 
faktory, z nichž některé mají charakter omezujících podmínek:14 
9 Dostupnost a kvalita základního materiálu, 
9 disponibilní zdroje finančních prostředků, 
9 zvolené základní charakteristiky projektu. 
Dalšími klíčovými aspekty, které přímo neovlivňují volbu technologie, jsou: 
9 Šíře výrobního sortimentu, 
9 výše nákladů, které je třeba na získání technologie, 
9 výše výrobních nákladů, 
9 náročnost technologie na pracovní síly, 
9 míra novosti a pokrokovosti technologie, 
9 znečištění životního prostředí.14 
Mimo vlastní volbu technologie je také možné zvažovat i případné varianty 
získání technologie. Základními variantami získání technologie jsou přímý nákup, 
získání licence a vytvoření společného podniku. 
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Výrobní zařízení 
Specifikace výrobního zařízení by měla vycházet ze zvolené výrobní technologie 
a velikosti výrobní jednotky a jejím výsledkem by měl být optimální soubor výrobních 
zařízení a strojů nezbytný pro danou výrobní kapacitu a užitou výrobní technologii.15 
Při volbě výrobního zařízení by se měly zvažovat následující aspekty: 
9 Výše investičních nákladů, 
9 omezení infrastruktury, 
9 nároky na kvalifikaci pracovníků, 
9 oprava a údržba strojů.15 
3.2.7 Pracovní síly a lidské zdroje 
Úspěšná realizace a fungování projektu vyžaduje zajištění potřebných pracovních 
sil s vyhovující kvalifikací, dovednostmi a zkušenostmi. Technicko-ekonomická studie 
projektu by proto měla specifikovat kvantitativní a kvalitativní požadavky, posoudit 
disponibilitu pracovních sil, navrhnout odpovídající programy seminářů a určit výši 
osobních nákladů. 
Při plánování pracovních sil a posuzování možnosti jejich získání, je třeba 
věnovat pozornost některým faktorům:15 
9 Poptávka a nabídka pracovníků ve zvoleném místě, 
9 legislativní podmínky z oblasti pracovních vztahů, 
9 počet pracovních dní v roce. 15 
Stěžejním momentem této fáze technicko-ekonomické studie je vyjasnění potřeby 
klíčových řídících pracovníků, kterých je zpravidla nedostatek a je velmi náročné je 
získat. Kvalifikace a zkušenosti těchto pracovníků jsou totiž jedním z podstatných 
předpokladů pro úspěch podnikatelského projektu. Kvalita a prestiž těchto pracovníků 
příznivě ovlivňuje získání kapitálu na financování podnikatelského projektu.15 
  
                                                     
15 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 47-51. 
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Vyjasnění požadavků na pracovní síly z hlediska jejich počtu a kvalifikace 
umožňuje dále stanovit:16 
9 Vhodné metody získávání pracovních sil, 
9 potřebné programy výcviku a zvyšování kvalifikace, 
9 výši mzdových nákladů.16 
3.2.8 Organizace a řízení 
V případě rozsáhlejšího projektu je třeba řešit v rámci technicko-ekonomické 
studie i organizační uspořádání jednotky, která vznikne realizací projektu. Jedná se o 
rozčlenění této jednotky do jednotlivých útvarů, vymezení řídících úrovní a jejich 
pravomoci a odpovědnosti. 
Díky koncepci těchto středisek je možné odhadnout režie výrobní, zásobovací, 
odbytové a správní u jednotlivých složek. 
3.2.9 Plán realizace projektu 
Realizační fáze začíná rozhodnutím o přijetí podnikatelského projektu, následuje 
zpracování technicko-ekonomické dokumentace, vyjednávání a uzavírání kontraktů, 
vlastní investiční výstavba a zahájení provozu.16 
Všechny výše zmíněné fáze obsahují mnoho dílčích činností a aktivit, které je 
třeba vzájemně skloubit a koordinovat.16 
Plán realizace podnikatelského projektu by měl především stanovit: 
9 Aktivity, které je nutné zabezpečit, 
9 termíny, ve kterých je tyto aktivity třeba dokončit, 
9 osoby odpovědné za realizaci jednotlivých aktivit, 
9 zdroje, které bude realizace jednotlivých aktivit vyžadovat, 
9 výsledky, ke kterým měly vést jednotlivé aktivity, 
9 vzájemné vztahy a závislosti jednotlivých aktivit, 
9 aktivity, které jsou pro úspěšnou realizaci podnikatelského projektu kritické.16 
                                                     
16 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 51-52. 
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Výsledky technicko-ekonomických studií podnikatelských projektů, investiční 
program podniku a jeho finanční plán poskytují základní informační vstupy pro 
zpracování souhrnného podnikatelského plánu podniku.17 
Součástí podnikatelského plánu by měly být tyto základní části: 
9 Realizační resumé, 
9 charakteristika a cíle podniku, 
9 organizace řízení a manažerský tým, 
9 přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie, 
9 shrnutí a závěry, 
9 přílohy. 
3.3.1 Realizační resumé 
Realizační resumé není úvodem, ale spíše zhuštěným přehledem toho, co je 
v dalších kapitolách plánu popsáno podrobněji. Cílem tohoto shrnutí je podání jasné 
představy o cílech podniku a způsobu jejich dosažení. 
Součástí realizačního resumé by mělo být:17 
9 Název a adresa firmy, 
9 charakteristika produktu, služby, které jsou náplní podnikatelského projektu, 
9 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, 
9 strategické zaměření na období příštích 3 až 5 let, 
9 zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému podnikatelskému projektu, 
9 finanční aspekty podnikatelského projektu.17 
Tento stručný souhrn je sice první částí podnikatelského záměru, měl by však být 
zpracován až v samém závěru. Vzhledem k tomu, že s ním přichází případný 
poskytovatel kapitálu nejdříve do styku, měl by tento souhrn nastínit základní 
                                                     
17 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 169-170. 
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charakteristiky firmy i podnikatelského projektu ve stručné a přesvědčivé formě, a to v 
maximálním rozsahu 2-3 stran.18 
3.3.2 Charakteristika firmy a jejích cílů 
V této části podnikatelského plánu by měla být obsažena výhradně fakta a měla 
by postihnout minulost, přítomnost a budoucnost podniku z hlediska základních 
podnikatelských cílů a strategií směřujících k jejich dosažení. 
Součástí této kapitoly podnikatelského plánu je: 
9 Historie firmy, 
9 charakteristiky produktů a služeb, které jsou náplní podnikatelského projektu, 
9 sledované cíle, jak strategické, tak specifické cíle; které by měly být motivující, 
ale zároveň reálné.18 
3.3.3 Organizace řízení a manažerský tým 
Kvalita řídících pracovníků je jedním z nejdůležitějších faktorů, které zvažují 
poskytovatelé kapitálu. Velice důležité je tedy demonstrovat kvalitu, profesionální 
dovednosti, kompetenci a angažovanost manažerského týmu k danému 
podnikatelskému projektu, které jsou základním předpokladem jeho úspěšné realizace.18 
V této části podnikatelského plánu by mělo být obsaženo toto: 
9 Organizační schéma, 
9 charakteristiku klíčových vedoucích pracovníků z hlediska jejich rolí, 
9 politiku odměňování těchto pracovníků, 
9 vymezení dlouhodobých záměrů a cílu klíčových manažerů, 
9 stanovení klíčových řídících pozic, 
9 základní přístup k řízení podniku. 
  
                                                     
18 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 170-171. 
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3.3.4 Přehled výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie projektu 
V této části podnikatelského plánu jsou shrnuty základní výsledky a závěry 
technicko-ekonomické studie, týkající se: 
9 Výrobního programu, poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu, 
9 analýzy trhu a tržní konkurence, 
9 marketingová strategie, 
9 velikost výrobní jednotky, 
9 umístění výrobní jednotky, 
9 pracovních sil, 
9 finančně-ekonomických analýz a finančních plánů, 
9 analýzy rizika projektu.19 
 
3.3.5 Shrnutí a závěry 
V závěrečné části podnikatelského plánu by měly být shrnuty základní aspekty a 
časový plán realizace podnikatelského projektu. Časový plán realizace podnikatelského 
projektu by měl nastiňovat zejména informace o době výstavby, období zahájení 
podnikatelské činnosti a o termínech, kdy bude nutné vynaložit finanční prostředky. 
V této kapitole by se měla pozornost především zaměřit na: 
9 Celkové strategické zaměření projektu s uvedením koordinace všech jeho 
aspektů tak, aby byly splněny dlouhodobé cíle firmy, 
9 zdůvodnění očekávaného úspěchu projektu se zvláštní pozorností na přínos 
manažerského týmu k tomuto úspěchu, 
9 uvedení jedinečných rysů firmy, 
9 stanovení požadavků na kapitálové zajištění podnikatelského projektu, 
9 procentní podíl vlastnictví firmy v rukou jejích zakladatelů.19 
3.3.6 Přílohy 
V přílohách podnikatelského plánu je možné uvést např. výpisy z obchodního 
rejstříku, životopisy klíčových osobností firmy, fotografie resp. výkresy produktů, 
                                                     
19 FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování. s. 173-174. 
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výsledky průzkumů trhu, výsledky propagačních akcí, indexy spokojenosti zákazníků, 
zprávy a články z novin a časopisů o produktu a trhu, technologické schéma výroby, 
výkazy zisku a ztráta, rozvahy a peněžní toky za uplynulé období, reference 
významných osobností, důležité smlouvy, získané certifikáty aj.20 
Rozbor vnitřních a vnějších vlivů působících na podnik je nedílnou součástí 
komplexního analytického procesu při zpracování podnikatelského plánu. Díky analýze 
vnitřního prostředí podniku je možné zachytit a posléze se i vyvarovat nedostatkům ve 
vnitřním nastavení projektu. Podobně jsou na tom také vnější vlivy, které je třeba 
neustále analyzovat a na základě vyhodnocení přijímat adekvátní opatření pro zajištění 
dlouhodobě udržitelného projektu. 
3.4.1 Analýza vnějšího prostředí podniku 
Vnější prostředí je tvořeno vztahy a institucemi vně podniku, které mohou 
ovlivňovat jeho výkonnost. Vnější prostředí má část nazývanou specifické prostředí a 
všeobecné prostředí. 
Specifické prostředí je složeno z takových faktorů, které mají přímý a 
bezprostřední vliv na rozhodování manažerů a dosahování sílů organizace. Mezi tyto 
faktory patří zákazníci, dodavatelé, konkurenti a nátlakové skupiny. 
Všeobecné prostředí je založeno na podmínkách ekonomických, politicko-
právních, společensko-kulturních, demografických, technologických a globálních. 
Pro analýzu vnějšího prostředí je možné použít: 
9 SLEPTE analýzu 
9 Porterův model konkurenčních sil 
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3.4 Analýza vnitřních a vnějších vlivů působících na podnik 
 33 
SLEPTE analýza 
Tato analýza je důležitým nástrojem poznání ekonomického prostředí, které 
ovlivňuje každý podnik. Tato analýza vychází z poznání minulého vývoje a snaží se 
předvídat a analyzovat budoucí vlivy prostředí v těchto oblastech: 
9 Sociální (Social), 
9 legislativní (Legal), 
9 ekonomické (Economic), 
9 politické (Policy), 
9 technologické (Technology), 
9 ekologické (Ekological). 
Sociální faktory: 
Demografické charakteristiky: 
9 Velikost populace, 
9 věková struktura, 
9 pracovní preference, 
9 geografické rozložení, 
9 etnické rozložení. 
Makroekonomické charakteristiky trhu práce: 
9 Rozdělení příjmů, 
9 míra zaměstnanosti / nezaměstnanosti. 
Sociálně-kulturní aspekty: 
9 Životní úroveň, 
9 rovnoprávnost pohlaví, 
9 populační politika. 
Dostupnost pracovní síly, pracovní zvyklosti: 
9 Dostupnost potenciálních zaměstnanců s požadovanými schopnostmi a 
dovednostmi, 
9 existence vzdělávacích institucí schopných poskytnout potřebné vzdělání, 
9 diverzita pracovní síly. 
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Legislativní faktory: 
Existence a funkčnost podstatných zákonných norem: 
9 Obchodní právo, 
9 daňové zákony, 
9 deregulační opatření, 
9 legislativní omezení, 
9 právní úprava pracovních podmínek. 
Další faktory jako: 
9 Funkčnost soudů, 
9 vymahatelnost práva, 
9 autorská práva. 
Ekonomické faktory: 
Základní hodnocení makroekonomické situace: 
9 Míra inflace, 
9 úroková míra, 
9 obchodní deficit nebo přebytek, 
9 rozpočtový deficit nebo přebytek, 
9 výše HDP, HDP na jednoho obyvatele a jeho vývoj, 
9 měnová stabilita, 
9 stav směnného kursu. 
Přístup k finančním zdrojům: 
9 Náklady na místní půjčky, 
9 bankovní systém, 
9 dostupnost a formy úvěrů. 
Daňové faktory: 
9 Výše daňových sazeb, 
9 vývoj daňových sazeb, 
9 cla a daňová zatížení. 
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Politické faktory: 
Hodnocení politické stability: 
9 Forma a stabilita vlády, 
9 klíčové orgány a úřady, 
9 existence a vliv politických osobností, 
9 politická strana u moci. 
Politicko-ekonomické faktory: 
9 Postoj vůči privátním a zahraničním investicím, 
9 vztah ke státnímu průmyslu, 
9 postoj vůči privátnímu sektoru. 
Hodnocení externích vztahů: 
9 Zahraniční konflikty, 
9 regionální nestabilita. 
Politický vliv různých skupin. 
Technologické faktory: 
9 Podpora vlády v oblasti výzkumu, 
9 výše výdajů na výzkum (základní, aplikovaný), 
9 nové vynálezy a objevy, 
9 rychlost realizace nových technologií, 
9 rychlost morálního zastarání, 
9 nové technologické aktivity, 
9 obecná technologická úroveň. 
Ekologické faktory: 
9 Rozbor ekologických trendů v zemi podnikání, 
9 ekologický závazek firmy. 
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Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model popisuje konkurenční tlaky a rivalitu na trhu. Rivalita trhu závisí 
na působení a interakci základních sil (konkurence, dodavatelé, zákazníci a substituty) a 
výsledkem jejich společného působení je ziskový potenciál odvětví. 
Konkurence na trhu v daném odvětví je obecně funkcí pěti konkurenčních sil: 
9 Konkurenční síla vyplývající z rivality mezi konkurenčními podniky, ovlivněná 
jejich strategickými tahy a protitahy směřujícími k získání konkurenční výhody, 
9 konkurenční síla vyplývající z hrozby substitučních výrobků podniků v jiných 
odvětvích, 
9 konkurenční síla vyplývající z hrozby vstupu nových konkurentů do odvětví, 
9 konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice dodavatelů klíčových vstupů, 
9 konkurenční síla vyplývající z vyjednávací pozice kupujících.21 
 
Obr. č. 1: Porterův model konkurenčních sil. 
 
Zdroj: STŘELEC, J. www.vlastnicesta.cz 
 
3.4.2 Analýza vnitřního prostředí podniku 
Je jisté, že každý podnik na trhu má určité přednosti, které ho oproti jiným 
společnostem zvýhodňují a také určité nedostatky, které ho určitým způsobem 
znevýhodňují. 
                                                     
21 Tichá, I., Hron, J. Strategické aliance. s. 28. 
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Pro zjištění konkurenčních výhod a nevýhod bude nejvhodnější provést 
podrobnou analýzu vnitřních faktorů podniku. 
SWOT analýza 
SWOT analýza je metoda, pomoci které je možno identifikovat silné a slabé 
stránky (Strengths and Weaknesses), příležitosti a hrozby (Opportunities and Threats), 
spojené s určitým záměrem. Díky této analýze je možné komplexně vyhodnotit 
fungování podniku, nalézt problémy nebo nové možnosti růstu. Tato analýza je součástí 
strategického plánování společnosti. 
 





Pro vytvoření funkčního podnikatelského záměru je nutné nejprve provést analýzu 
trhu, díky které bude možné se lépe orientovat v dané oblasti. 
Budou provedeny tyto analýzy: 
9 Analýza vnějšího okolí – SLEPTE, 
9 analýza trhu, 
9 analýza konkurence, 
9 analýza cílového segmentu zákazníků, 
9 Porterův 5 faktorový model, 
9 analýza vnitřního prostředí společnosti - SWOT 
Pro analýzu vnějšího okolí byla použita metoda SLEPTE. Díky této analýze bude 
možné postavit podnikatelský plán na pevných základech. Cílem této analýzy je 
identifikace současného a pokud možno budoucího vývoje vnějšího prostředí. 
4.1.1 Sociální faktory ovlivňující činnost společnosti 
 Sociální faktory mají do jisté míry velký vliv na poptávku po službách společnosti 
Kraba. Je to dáno tím, že je provětrávaná fasáda většinou aplikována na velkých 
významných objektech (obchodní centra, státní budovy, hotely) ať už ve velkých 
městech nebo lázeňských místech. Většina dělníků naší společnosti je proto ubytována 
v místě stavby, kde provádějí svoji práci ve větším nasazení (jsou v cizím prostředí, kde 
na ně nepůsobí rušivé vlivy domova) a po dokončení díla se přesouvají na novou 
zakázku. 
4.1.2 Legislativní faktory ovlivňující činnost společnosti 
 Při rozhodování zda podnikat hrají významnou roli legislativní podmínky pro 
založení a provoz podniku. Jedná se především o to, jakým způsobem je zatížen podnik 
v rámci zdanění příjmů a administrativní náročnost založení a provozu podniku. Dále se 
4 Analýza současného stavu
4.1 Analýza vnějšího okolí – SLEPTE
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jedná o přísnost zákonů a vyhlášek v oblasti stavebnictví, zejména BOZP a zákoník 
práce. 
Novela živnostenského zákoníku 
 V novele živnostenského zákona č. 130/2008 Sb., kterou se mění zákon č. 
455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, ve znění pozdějších předpisů, došlo od 1. 
července 2008 ke klíčovým změnám v zákoně o živnostenském podnikání. Snížil se 
počet úkonů a návštěv na živnostenských úřadech, které je podnikatel v současné době 
nucen činit. Zároveň novela liberalizovala podmínky vstupu do podnikání a odstranila 
např. prokazování odpovídající praxe u některých živností. Novela živnostníkům dále 
umožnila podnikat na základě jediného živnostenského oprávnění ve všech 80 oborech 
zařazených do živnosti ohlašovací volné. Tento fakt měl způsobit snížení finanční 
náročnosti získání příslušných oprávnění k podnikání.22  
Novely obchodního zákoníku 
 Koncem roku 2007 byly ve Sbírce zákonů publikovány dvě novely obchodního 
zákoníku, a to novela č. 296/2007 Sb., účinná od 1. ledna 2008 a novela č. 344/2007 
Sb., jež nabyla účinnosti dne 1. března 2008. Tato první novela úzce souvisí s novou 
právní úpravou úpadku. Hlavním účelem této novely je zajistit obsahový soulad nové 
právní úpravy úpadku s ostatními právními předpisy, mimo jiné obchodním zákoníkem 
(„ObchZ“) či živnostenským zákonem. Novela v prvé řadě zavádí do ObchZ novou 
terminologii a instituty dle nového insolvenčního zákona.  
 Pokud se jedná o věcné změny zavedené touto novelou, jde zejména o zavedení 
povinnosti zapisovat do obchodního rejstříku údaje o zahájení insolvenčního řízení, 
omezení práv dlužníka nakládat s majetkovou podstatou na základě rozhodnutí 
insolvenčního soudu, prohlášení konkurzu, jméno a bydliště nebo obchodní firma a 
sídlo insolvenčního správce, povolení reorganizace a schválení reorganizačního plánu. 
 Novela č. 344/2007 Sb. přinesla změny zejména ve vztahu k: 
9 Rozsahu povinných údajů, jež je nutno uvádět na internetových stránkách 
podnikatelů a na smlouvách, 
                                                     
22 60 dní od novely živnostenského zákona, článek na www.podnikatel.cz 
 40 
9 zápisům do obchodního rejstříku, 
9 povinnostem ohledně ukládání dokumentů do sbírky listin, 
9 změny úpravy výše úroků z prodlení pro závazkové vztahy z mezinárodního 
obchodu a změnu, 
9 v právní úpravě finančního zajištění.23 
 
 Od 1. 1. 2010 jsou členské země Evropské unie povinny uvést znění právních 
předpisů do souladu s novelizovaným zněním Směrnice Rady 2006/112/ES. Ta se týká 
právě společného systému daně z přidané hodnoty. V souvislosti s touto směrnicí je 
nutné v České republice díky novele zákona o DPH provést následující změny. 
Společný systém daně z přidané hodnoty 
 Základním kriteriem pro stanovení místa plnění při poskytnutí služby osobě 
povinné k zaplacení daně bude místo, kde sídlí příjemce, anebo kde se nachází jeho 
místo podnikání či jeho provozovna. Stále přitom zůstane v platnosti většina pravidel 
pro určité vybrané okruhy služeb.24 
 Jedná se například o poskytování služeb, které se vztahují k určité nemovitosti 
anebo služby při poskytování sportovních, uměleckých anebo kulturních služeb. 
Souhrnné hlášení o dani z přidané hodnoty do ostatních států je třeba podávat každý 
měsíc. Každý ze států má ovšem výjimku, takže v případě, kdy plátce daně z přidané 
hodnoty poskytuje do zahraničí pouze své služby a nedodává zboží, dochází k tomu, že 
může podávat souhrnné hlášení o platbě DPH ve čtvrtletní periodicitě. 
 Od 1. 1. 2010 také došlo ke změně výše sazby daně v tomto znění. Snížená sazba 
daně se zvyšuje z 9 na 10 % a standardní sazba z 19 na 20%. 
 V oblasti daňového zatížení se nejen vlivem finanční krize podmínky pro 
určování sazeb daní rychle mění. Proto je důležité tuto oblast aktivně sledovat, 
vzhledem k blížícím se volbám a možnosti rychlých změn. Z této oblasti byly vybrány 
některé druhy daní, které se mohou společnosti týkat. 
  
                                                     
23 Neveselý, D, Novely obchodního zákoníku a změny pro podnikatele s tím související, článek 
www.epravo.cz 
24 DPH 2010, Novela zákona o dani z přidané hodnoty, www.dph2010.info 
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Tab. č .1: Sazba daně z příjmů fyzických osob. 
 Daň ze základu daně sníženého o nezdanitelnou část základu daně (§ 15) a o 
odčitatelné položky od základu daně (§ 34) zaokrouhleného na celá sta Kč dolů. 
 
základ daně daň ze základu 
přesahujícího od Kč do Kč 
0 Kč 121 200 Kč    12%   
121 200 Kč 218 400 Kč 14 544 Kč + 19% 121 200 Kč 
218 400 Kč 331 200 Kč 33 012 Kč + 25% 218 400 Kč 
331 200 Kč a více 61 212 Kč + 32% 331 200 Kč 
(zdroj: www.business.center.cz) 
 
Tab. č. 2: Vybrané druhy daní a jejich sazby. 
Druh daně Sazba daně 
Daň z příjmů 
právnických osob 
Sazba daně činí 19%. Tato sazba daně se vztahuje na 
základ daně snížený o položky podle § 34 a § 20 odst. 
7 a 8, který se zaokrouhluje na celé tisícikoruny dolů. 
U zdanitelného plnění nebo přijaté úplaty se uplatňuje 
základní sazba daně ve výši 20% 
Silniční daň 
Dle objemu motoru: 
osobní automobil: 1 200 Kč - 4 200 Kč 
(zdroj: www.business.center.cz) 
 
 Dalšími důležitými faktory, které ovlivňují rozhodování, zda začít podnikat jsou 
administrativní náročnost a délka doby pro založení společnosti.  
4.1.3 Ekonomické faktory ovlivňující činnost společnosti 
 Vývoj hrubého domácího produktu je důležitým ukazatelem ovlivňujícím 
investice také ve stavebnictví. Je zřejmé, že finanční krize dramaticky zasáhla Českou 
ekonomiku. V roce 2009 kleslo dokonce meziročně HDP na - 4,1%, což sebou přineslo 
dramatické ochlazení investic zejména soukromého sektoru do nové výstavby. 
Ministerstvo financí České republiky predikuje nárůst reálného HDP na 0,8% (viz. 
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4.1.5 Technologické faktory ovlivňující činnost společnosti 
 Zavádění a využívání nových technologií v případě fasádních systémů je velmi 
podstatnou konkurenční výhodou na trhu. Díky novým technologiím se snižuje pracnost 
a tudíž i doba výstavby. Je však důležité používat prověřenou technologii, protože při 
použití nevhodné technologie se snadno nenávratně poškodí jméno společnosti. 
 Na trhu existují tyto typy kotvících systémů: 
9 Kamenické kotvy – tento systém kotví obklad díky ocelovým kotvám 
nasazených do svislých spár.  Tento způsob kotvení na trhu existuje již mnoho 
let a je používán na malých plochách. Oproti novým systémům je přibližně 
dvojnásobně pracnější a cenově srovnatelný. 
9 Systém Eurofox – tento systém je založen na svislém nosném rastru tvořeným 
hliníkovými T profily na které se kotví obkladový materiál. Na tento systém má 
v České republice výhradní zastoupení firam Styl2000. 
9 Systém T.I.K.O. – je založen na principu hliníkové zavěšené kostry na kterou je 
možné kotvit obkladový materiál. 
 Důležitým technologickým faktorem je cena nosné konstrukce a také její pracnost 
pro montáž. Momentálně se na trhu nejvíce prosazuje hliníkový systém, který splňuje 
požadavky na únosnost, životnost a pracnost. Tyto systémy se budou nepatrně zlepšovat 
ve zlepšování konstrukcí, ale není možné očekávat převratnou změnu ze strany těchto 
hliníkových prvků. 
 Jako možnou změnu technologie vidím použití nových materiálů na nosné 
konstrukce. Jedním z možných materiálů budoucnosti se mohou stát kompozity, jako 
například nové typy laminátů. Tyto materiály jsou ale prozatím příliš drahé pro běžnou 
aplikaci ve stavebnictví. 
4.1.6 Ekologické faktory ovlivňující činnost společnosti 
 Ekologická strategie se postupně stává běžnou součástí firemní prezentace. 
Nemělo by to však znamenat pouhou líbivou informaci, ale především postoj 
společnosti ke znečišťování a péči o životní prostředí. Je jisté, že i toto je nezbytnou 
součástí každé firemní strategie ve 21. století. Je však zřejmé, že globální ekonomické 
faktory stále hrají nejvýznamnější roli v rozhodování společností. Proto se většina 
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technologicky méně náročné výroby přesouvá za levnou pracovní silou. Tyto lokality 
zejména v Číně a Indii nevyžadují tak vysoké nároky na znečištění z průmyslové 
výroby jako v průmyslově vyspělých zemích. Ve výsledku jsou tyto dva faktory, cena 
pracovní síly a nižší náklady na ochranu životního prostředí, ve značné výhodě oproti 
lodní přepravě, kterou je díky přesunu těchto továren nutné používat. Proto je stále 
možné některé části světa nezodpovědně zamořovat a slepě ignorovat porušování 
lidských práv. 
 Stavební trh je do jisté míry saturován stavebními firmami, je tu však možnost 
úzké specializace v oblastech stavebnictví, kde je především vysoká technologická 
náročnost dodávek a tím i strategická výhoda společností s know-how. 
4.2.1 Objem stavebních zakázek v České republice 
 Objem stavebních zakázek v České republice rostl od roku 2000 s výjimkou let 
2005 a 2007 kdy klesl meziroční celkový objem uzavřených stavebních zakázek o 
10,1% běžné ceny v roce 2005 a o 11,9% běžné ceny v roce 2007. 
 „Ve 4. čtvrtletí 2008 byla celková hodnota nově uzavřených stavebních zakázek 
v tuzemsku 90,1 mld. Kč a meziročně vzrostla o 12,7 %. Ke konci roku 2008 měly 
sledované stavební podniky v tuzemsku smluvně uzavřeno 12,2 tisíc zakázek (pokles 
o 13,2 %) v celkové hodnotě 213,4 mld. Kč (nárůst o 13,2 %). V roce 2008 uzavřely 
sledované stavební podniky nové stavební zakázky v celkové hodnotě 309,4 mld. Kč 
(nárůst o 17,4 %).“26 
 Dodavatelé provětrávaných fasád se zejména uplatňují na tzv. stavbách 
reprezentativního typu. Jedná se zejména o stavby nebytové nevýrobní jako například 
státní budovy, banky, hotely, obchodní centra, kancelářské budovy a letištní haly. 
V tomto segmentu stavebního trhu byl vývoj nově uzavřených zakázek rostoucí od roku 
1997. Pouze v letech 1999, 2004 a 2007 klesl meziroční celkový objem uzavřených 
stavebních zakázek o 3,1% běžné ceny v roce 1999, o 12,2% běžné ceny v roce 2004 a 
o 17,9% běžné ceny v roce 2007 (viz. Graf č. 5). Z těchto dat je zřetelné, že hodnota 
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předpovědí firem. Aktuálně předpovídá pokles českého stavebnictví pro rok 2010 
celkem 59% respondentů, oproti 56% v lednu.28 
 
 Vážený průměr celého vzorku (tj. všech odpovědí představitelů stavebních 
společností) ukazuje na předpokládaný pokles celého sektoru o 5% (sr. 3% v lednu). 25 
 Pokud srovnáme tyto aktuální předpovědi se závěry výzkumu realizovaného ve 
srovnatelném období předchozího roku, výsledky ukazují, že rok 2010 by měl být ještě 
náročnější než rok 2009. 28 
 Postupná stabilizace a návrat k mírnému růstu stavebnictví by mohly nastat v roce 
2011, pro toto období předpovídají společnosti potenciální růst českého stavebnictví o 
2% (očekávání z ledna ukazovala na potenciální růst o 3%), nicméně zvyšující se podíl 
společností uvádí, že v současných podmínkách nejsou schopny takto vzdálený vývoj 












                                                     
28 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
 
Tato analýza byla zpracována společností CEEC Research na základě údajů získaných ze 100 
uskutečněných telefonních interview s klíčovými představiteli vybraných stavebních společností. 
Zmíněné rozhovory proběhly ve druhé polovině března 2010. 
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Graf č. 6: Očekávaný vývoj stavebnictví v období 2009/04 – 2011. 
 
 
(zdroj: CEEC Research) 
 
 Pohled optikou velkých, středních a malých společností ukazuje na vyšší míru 
pesimismu v segmentu velkých stavebních společností. V roce 2010 očekává pokles až 
73% respondentů z velkých stavebních společností (vážený průměr vzorku ukazuje na 
pokles o 7%; v lednu společnosti předpovídaly celoroční pokles o 6%). V segmentu 
středních a malých stavebních firem předpovídá pokles 56% respondentů (vážený 
průměr vzorku ukazuje na pokles stavebnictví o 4,5% v roce 2010; v lednu společnosti 
očekávaly 2%).29 
 Celkem 57% společností zabývajícími se pozemním stavitelstvím očekává pokles 
v roce 2010 (průměr vzorku předpovídá pokles o 4,7%, v lednu byl pokles o 3,5%). 
Pozemní stavitelství je ten obor stavebnictví, do kterého patří také provětrávané fasády. 
 
                                                     
29 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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Vývoj vytíženosti kapacit 
 Vytížení kapacit stavebních společností dále klesá, aktuálně se v průměru 
pohybuje na 74%. Nejvyšší vytížení uvádějí velké stavební společnosti, avšak i u nich 
vytížení kapacit klesá. Výsledky nejnovějšího výzkumu ukazují na další pokles ve 
vytíženosti kapacit stavebních firem ve srovnání s výsledky z předchozích období. Ze 
srovnání se stejným obdobím loňského roku (2009) vyplývá, že došlo meziročně k 
poklesu vytížení kapacit stavebních společností o 9%. S výjimkou jednoho čtvrtletí tak 
pokračuje neustálý pokles již od roku 2008. Z hlediska velikosti dotázaných společností, 
nejvyšší průměrné vytížení svých kapacit uvádějí velké stavební společnosti, a to 81% 
(82% v lednu).30 
 
Graf č. 7: Očekávaný vývoj vytíženosti kapacit (v %) v období 2007 – 2010/04. 
 
 




                                                     
30 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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Nasmlouvanost zakázek 
 Průměrný počet měsíců, na které mají do budoucna stavební společnosti 
nasmlouvané své zakázky, se od výzkumu realizovaného v lednu nezměnil (stále 
dosahuje šesti měsíců). Pokud se opět podíváme na situaci optikou velkých společností 
a středních/malých stavebních firem, pak velké stavební společnosti uvádějí, že mají své 
zakázky nasmlouvané v průměru na 8,2 měsíce (pokles z 8,5 v lednu 2010 a 9,6 měsíce 
v září 2009, viz. Graf č. 8).31 
 
Graf č. 8: Nasmlouvané zakázky stavebních firem v období 2009/04 – 2010/04.  
     (počet měsíců) 
 
  
(zdroj: CEEC Research) 
 
Způsoby získávání zakázek 
 Dochází k poklesu efektivity u téměř všech způsobů využívaných pro získávání 
zakázek. Za nejefektivnější způsob považují stavební firmy osobní kontakty. Ve 
                                                     
31 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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srovnání s minulým rokem došlo ke zhoršení transparentnosti výběrových řízení a 
rovněž k poklesu podílu společností, které nebyly požádány o úplatek při získávání 
zakázky. 
 
 Za nejefektivnější způsob získávání zakázek považují představitelé stavebních 
společností osobní kontakty, průměrné hodnocení efektivity tohoto způsobu dosahuje 
6,9 bodu (na škále 0-10 max.). Následuje získávání zakázek na základě dlouhodobé 
spolupráce/smluv, dále pak ve výběrových řízeních a díky přímé poptávce zákazníků 
(viz. Graf č. 9). Pokud srovnáme tyto výsledky se závěry výzkumů z předchozích let 
(2009, 2008 a 2007), je zde zcela viditelný pokles efektivity téměř u všech využívaných 
způsobů (mimo tendrů). Tento pokles ve značné míře souvisí s poklesem celkového 
množství zakázek dostupných na trhu.32 
 První signály o tomto trendu již byly vidět u vybraných způsobů získávání 
zakázek v minulém roce (např. pokles hodnocení efektivity získávání zakázek na 




                                                     
32 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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Graf č. 9: Způsob získávání zakázek v letech 2007 – 2010. 
Hodnocení efektivity nejčastěji používaných způsobů (0 – 10 max.) 
 
 
(zdroj: CEEC Research) 
 
Transparentnost výběrových řízení 
 Transparentnost výběrových řízení se od minulého roku zhoršila, aktuálně jsou 
výběrová řízení považována za podprůměrně transparentní (4,7 bodu z 10 max). V 
oblasti zkušeností stavebních společností s úplatky, aktuálně pouze 42% respondentů 
uvádí, že nebylo požádáno o úplatek (59% v 2009, 58% v 2008).33 
 
  
                                                     
33 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010, 04/2010 
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Graf 10: Setkání stavebních firem s požadavkem na úplatek (v %) v letech 2007 – 2010. 
 
  (zdroj: CEEC Research) 
 
 Pohledem analyzovaných segmentů, velké stavební společnosti považují za 
nejefektivnější způsob získávání zakázek výběrová řízení (jejich využívání potvrzují 
všichni dotázaní v tomto segmentu). Jejich transparentnost hodnotí jako velice mírně 
podprůměrně transparentní (4.9 bodu z 10 max). O úplatek nebylo požádáno pouze 39% 
respondentů. Až 56% společností potvrzuje, že jsou v současné době z důvodu získání 
zakázky ochotny akceptovat i zakázku s nulovou nebo dokonce zápornou marží. Pouze 
necelá třetina respondentů (31%) uvádí, že nikdy neporušili svůj risk management kvůli 
získání zakázky.34 
 
 Střední/malé společnosti spoléhají především na osobní kontakty, výběrová řízení 
považují za podprůměrně transparentní (4,7 bodu), o úplatek ještě nebylo požádáno 
43% respondentů, zakázku s nulovou nebo zápornou marží je ochotno přijmout na 
rozdíl od velkých společností pouze 28% respondentů, 52% respondentů potvrzuje, že 
ještě nikdy neporušili svůj risk management kvůli získání zakázky.34 
 
                                                     
34 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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 Pokud se podíváme na výsledky podle zaměření společností, osobní kontakty jako 
nejefektivnější způsob získávání zakázek potvrzují představitelé pozemního stavitelství 
(transparentnost výběrových řízení hodnotí ze všech segmentů nejhůře a to pouze 4,6 
bodu z 10 max). O úplatek nebylo požádáno 45% společností v tomto segmentu. 
Zakázku s nulovou nebo zápornou marží je ochotno přijmout 32% společností. 49% 
respondentů potvrzuje, že ještě nikdy neporušili svůj risk management kvůli získání 
zakázky. 
 
Priority stavebních firem pro následujících 12 měsíců 
 Zvýšení efektivity fungování stavebních společností zůstává největší prioritou pro 
dalších dvanáct měsíců (stejně jako v lednu 2010 i září 2009). Naopak akvizice jiné 
společnosti je aktuálně nejméně důležitým tématem.35  
 Na které hlavní oblasti se budou v průběhu dalších dvanácti měsíců stavební 
společnosti zaměřovat? Klíčovou oblastí je stále pro všechny dotázané společnosti 
zvýšení efektivity jejich fungování (100%, stejně tak jako v lednu 2010 i září 2009); 
oproti výsledkům minulého výzkumu došlo k nárůstu bodového hodnocení této priority 
z 6,5 bodu v lednu na 6,9 bodu aktuálně (na škále 0-10 max). Dalšími oblastmi, které 
stavební společnosti hodnotí nejvýše, jsou zkvalitnění výběru dodavatelů (nárůst oproti 
lednu), plánování a projektový management (nárůst od ledna), optimalizace financování 
(mírný nárůst oproti lednu) a optimalizace nákupních procesů (nárůst oproti lednu).35 
 Střední/malé stavební firmy se rovněž chtějí přednostně zaměřit na zvýšení 
efektivity svého fungování (6,8 bodu, nárůst od ledna). V porovnání s ostatními 
segmenty hodnotí střední/malé firmy optimalizaci svého financování nejvýše ze všech 
segmentů (6,0 bodu). Rovněž zde došlo od ledna k největšímu nárůstu (ve srovnání s 
ostatními segmenty), což ukazuje na růst potřeb těchto firem v dané oblasti.35 
 Střední/malé stavební firmy se rovněž chtějí přednostně zaměřit na zvýšení 
efektivity svého fungování (6,8 bodu, nárůst od ledna). V porovnání s ostatními 
segmenty hodnotí střední/malé firmy optimalizaci svého financování nejvýše ze všech 
segmentů (6,0 bodu). Rovněž zde došlo od ledna k největšímu nárůstu (ve srovnání s 
                                                     
35 CEEC Research, Kvalitativní studie českého stavebnictví 2010. 
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ostatními segmenty), což ukazuje na růst potřeb těchto firem v dané oblasti. Viz příloha 
číslo 1. 
 Konkurence v oblasti provětrávaných fasádních systémů je středně velká. Mezi 
hlavní konkurenty budou patřit firmy FRONTECH s.r.o. a T.I.K.O. SYSTÉMY s.r.o.. 
Tyto dvě společnosti používají stejný nosný systém typu T.I.K.O., který bychom chtěli 
v budoucnu také využívat. 
Tab. č. 3: Základní údaje o společnosti FRONTECH s.r.o. 
 
(zdroj: Česká kapitálová informační agentura) 
 
Tab. č. 4: Finanční údaje o společnosti FRONTECH s.r.o. 
 
(zdroj: Česká kapitálová informační agentura) 
 
IČO 28264070 DIČ CZ28264070
Adresa
Tř. Generála Píky 1996/3, 
Brno, 61300 Datum vzniku 27.12.2007
Web http://www.frontech.eu/
Registrovaný kapitál 
(k datu 27.12.2007) 300 000 Kč
Telefon 545 222 206 Počet zaměstnanců 8
E-mail frontech@frontech.eu Právní forma
Společnost s ručením 
omezeným
Rok 2009 2008
Aktiva celkem 9 738 000 Kč 6 375 000 Kč
Vlastní kapitál 1 673 000 Kč 1 113 000 Kč
Cizí zdroje 8 065 000 Kč 5 262 000 Kč
Tržby resp. výkony 19 978 000 Kč 28 589 000 Kč
Obrat resp. výnosy 20 033 000 Kč 28 684 000 Kč
Náklady 19 173 000 Kč 27 871 000 Kč
Hospodářský výsledek za 
účetní období 860 000 Kč 813 000 Kč
4.3 Analýza konkurence
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Tab. č. 5: Základní údaje o společnosti T.I.K.O. SYSTÉMY s.r.o. 
 
(zdroj: Česká kapitálová informační agentura) 
 
 
Tab. č. 6: Finanční údaje o společnosti T.I.K.O. SYSTÉMY s.r.o. 
 
(zdroj: Česká kapitálová informační agentura) 
 Cílovým segmentem zákazníků jsou developerské, investorské společnosti a 
případně generální dodavatelé velkých významných staveb v České republice. 
V případě řízení zakázky systémem construction management jsou našimi zákazníky 
přímo developeři a investoři. Pokud je zakázka řízena systémem project management, 
potom jsou našimi zákazníky velké stavební společnosti, které zajišťují generální 
dodávku celého díla. Naše společnost bude pokrývat svými dodávkami celou Českou 
republiku. 
IČO 27689409 DIČ CZ27689409
Adresa
Těšínská 114/254, Ostrava 
71600 Datum vzniku 31.5.2006
Web http://tikosystems.com/
Registrovaný kapitál 
(k datu 31.05.2006) 200 000 Kč
Telefon 596 613 775 Počet zaměstnanců 3
E-mail Právní forma











4.4 Analýza cílového segmentu zákazníků
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 Pro analýzu vnějšího oborového prostředí se velmi často používá Porterův 5 
faktorový model konkurenčního prostředí, který je založen na předpokladu, že na pozici 
společnosti působí pět základních faktorů. 
4.5.1 Vyjednávací síla zákazníků 
 Naši potencionální zákazníci mají většinou velmi specifické požadavky na vzhled 
pohledových částí materiálů a také technické vlastnosti fasád. Vyjednávací síla našich 
zákazníků je střední, naše společnost bude poskytovat vysoce odborné konzultace již 
v předprojekční fázi. Díky profesionálnímu přístupu k zakázkám se domnívám, že 
dokážeme plně uspokojit zákazníky a tím optimalizovat vyjednávací sílu zákazníků. 
 Analýza sektoru odběratelů podniku spočívá především v identifikaci odběratelů a 
v odhalování jejich potřeb a očekávání. Až na základě těchto skutečností může podnik 
zvolit optimální strategii, která povede k uspokojení potřeb svých zákazníků. 
 
 Našimi potencionálními zákazníky mohou být významní investoři na českém trhu, 
jako například: 
9 J&T Real Estate 
9 Multi Development Czech Republic a.s.  
9 Penta Investments Limited 
 Tito investoři hledají kvalitní, prověřené a cenově výhodné řešení provětrávaných 
fasád. V případě, že se rozhodnou pro dražší variantu opláštění budovy, oproti 




4.5 Porterův 5 faktorový model
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Dalšími potencionálními zákazníky mohou být velké stavební společnosti, které 
dodávají stavby formou generální dodávky, jako např.: 
9 OHL ŽS, a.s. 
9 Unistav, a.s. 
9 PSJ, a.s. 
9 PSG a.s. 
 Tyto velké stavební společnosti staví celou řadu významných staveb, kde se 
objevuje náš produkt a naše společnost by se tak mohla stát jejich subdodavatelem. 
4.5.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
 Vyjednávací síla dodavatelů bude zpočátku vyšší než bychom si přáli, ale při delší 
spolupráci s našimi dodavateli se bude stabilizovat. 
 Díky zkušenostem a kontaktům pana Ing. Kraba, máme předběžně dohodnutou síť 
dodavatelů jak hliníkové fasádní konstrukce T.I.K.O., popřípadě Eurofox, tak 
pohledového materiálu na bázi přírodního kamene, keramiky či betonu.  
4.5.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
 Tato hrozba tu bezesporu existuje, ale trh provětrávaných fasád je velmi 
specifický svými požadavky na nosnou konstrukci, provedení a návrhové požadavky. Je 
nutné kontinuálně pracovat na zvyšování konkurenčních výhod a tím omezit možnost 
vstupu konkurentů na tento trh. Hlavní konkurenční výhodou budou přímé dodávky, jak 
hliníkové konstrukce, tak pohledových materiálů od výrobců. V současné době se 
pracuje na tom, aby se společnost Kraba staly výhradním dodavatelem systému T.I.K.O. 
na Český trh. Díky těmto dodávkám budou naše náklady na pořízení těchto materiálu 
nejnižší možné na trhu a díky tomu budeme konkurenceschopní. 
4.5.4 Hrozba substitutů 
 V dnešní době je hrozba substitutů v této oblasti nízká. Jistou možnost substitutů 
vidím v záměně nosné konstrukce z používaného hliníku za nové materiály, jako jsou 
kompozity. 
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 Záměna obkladových materiálů může nastat díky novým umělým materiálům. 
Vzhledem k tomu, že se jedná o velmi namáhaný prostor s těžkými povětrnostními 
podmínkami, je tato záměna velmi nepravděpodobná. 
4.5.5 Konkurence v odvětví 
 Celková konkurence v oblasti provětrávaných fasád je středně vysoká. Na trhu je 
několik stavebních společností, které dovedou dodat jednoduchou provětrávanou 
fasádu. Tyto společnosti se zaměřují především na získání konkurence díky atypické 
nosné konstrukci, ale podstatnou část dodávky, kterou je pohledový materiál, draze 
nakupují od obchodníků. 
 Pro analýzu vnitřního prostředí společnosti byla použita analýza SWOT. Je 
pravdou, že společnost se bude teprve zakládat, proto není možné posoudit a vyhodnotit 
reálné silné a slabé stránky zcela objektivně. Zaměřím se na zhodnocení budoucích 
silných a slabých stránek společnosti, také na určení příležitostí, kterých by měla 
společnost využívat ke svému prospěchu, ale také na určení hrozeb kterým bude nucen 
v budoucnu čelit. Závěry z této SWOT analýzy budou sloužit jako podklady pro 
zpracování celkové strategie podnikatelského záměru. 
4.6.1 Silné stránky (Strenghts) 
9 Zkušenosti v oboru – jednatel společnosti (Ing. Kraba) má v oboru 
provětrávaných fasád již 15let zkušeností, byl vedoucím projektů na stavbách 
jak v České, tak Slovenské republice. Díky těmto zkušenostem má dobré 
reference a kontakty jak na dodavatele fasádních materiálů a hliníkových 
konstrukcí, tak investory, developery a velké stavební společnosti v Česku a na 
Slovensku. 
 
9 Případný výhradní dodavatel patentovaného systému – po dohodě s majitelem 
patentovaného nosného hliníkového systému T.I.K.O., panem Ing. Čupkou, 
4.6 Analýza vnitřního prostředí společnosti - SWOT 
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bude společnost Kraba výhradním dodavatelem systému T.I.K.O. pro Českou 
republiku. 
 
9 Kvalita poskytovaných služeb – společnost Kraba se bude vyznačovat vysokou 
profesionalitou a kvalitou poskytovaných služeb. Na všech realizovaných 
projektech bude zaveden systém kontroly zakázky se zpětnou vazbou pro 
udržitelný rozvoj společnosti. 
 
9 Široký sortiment výrobků – naše společnost je schopná dodat jakoukoliv 
provětrávanou fasádu s určeným pohledovým materiálem potencionálnímu 
odběrateli, za velmi nízkou cenu (ve srovnání s ostatními dodavateli na trhu). Ve 
stanoveném čase a nejvyšší kvalitě díla. 
 
9 Spolehlivý a vysoce kvalifikovaný kolektiv – naše společnost bude najímat již 
mnoha zakázkami prověřené dělníky, nad kterými bude dohlížet hlavní 
stavbyvedoucí. Hlavní stavbyvedoucí bude kmenovým zaměstnancem 
společnosti. 
4.6.2 Slabé stránky (Weaknesses) 
8 Vliv počasí – nepříznivý vliv na provádění prací nejen v zimních měsících. Vše 
záleží na venkovní teplotě a množství srážek, obkladový materiál se zpracovává 
na stavbě s použitím vody. 
 
8 Lidské zdroje – pracovníci, kteří budou najímání přímo na jednotlivé zakázky 
nemusí být v době překrývání více projektů k dispozici, tím se nová zakázka 
prodražuje a vznikají vícenáklady na zajištění chodu dodávky a montáže. 
 
8 Sezónnost výroby – vzhledem k plánovaným technologickým, konstrukčním a 
finančním postupům, se ve většině případů provádějí fasádní práce mimo zimní 
období. V zimním období je na trhu s provětrávanými fasádami velmi málo 
zakázek. V případě nezískání zakázky přes zimní období se společnost soustředí 
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na interní vyhodnocení vlastních aktivit a revizi plánovaných cílů na další 
období.  
4.6.3 Příležitosti (Opportunities)  
9 Vyplnění volného místa na trhu – na trhu provětrávaných fasád s hliníkovým 
systémem T.I.K.O. jsou pouze dvě společnosti, přičemž jedna z nich je velmi 
nepružná a dle dostupných informačních zdrojů má tato společnost záporný 
hospodářský výsledek, což naznačuje možnost omezení podnikatelské činnosti, 
insolvence či krachu. Pro jednu společnost s deseti stálými zaměstnanci je český 
trh příliš velký aby ho dokázali sami uspokojit. 
 
9 Zajištění fungující společnosti do doby, kdy přijde oživení stavebnictví – po 
odeznění finanční krize bude velmi důležité mít připravenou společnost na 
nárůst zakázek a prosperity společnosti. 
 
9 Spolupráce se subdodavateli – je stěžejní mít zajištěné nejen lidské ale také 
materiálové zdroje. Zaměřujeme se na spolupráci s významnou kamenickou 
firmou pro zajištění jakéhokoliv přírodního kamene a také aktivně jednáme 
s firmami v Číně, kde je materiál pro naše účely bezkonkurenčně nejlevnější. 
 
9 Rozšíření nabídky služeb – o komplexní dodávku fasádního systému včetně 
solárních panelů zapuštěných do fasádní konstrukce. 
 
9 Prosazení se do veřejných zakázek – bude velmi důležité se zaměřit na státní 
výběrová řízení. Toto chceme uskutečnit prostřednictvím generálních 
dodavatelů těchto zakázek. 
4.6.4 Hrozby (Threats) 
9 Prohloubení krize – v případě prohloubení finanční krize je možné, že se 
developerské projekty úplně zastaví a stavebnictví bude několik let bez nových 
projektů. Tato hrozba bude eliminována minimálním počtem zaměstnanců při 
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případném založení společnosti. Společnost bude založena na základě kladného 
výhledu na budoucí brzké projekty. 
 
9 Platební neschopnost zákazníků – v případě výběrových řízení pro neznámého 
odběratele, bude velmi důležité provést analýzu rizik této potenciální zakázky a 
toto riziko zohlednit přímo v předkládané cenové nabídce. 
 
9 Dramatická změna kurzu CZK vůči USD/EUR – vzhledem k odběru materiálů 
z Číny a také Evropy, je změna kurtu k hlavním světovým měnám velmi 
důležitá. Toto však může být také výhodou v případě posilování koruny. 
 Zpoždění dodávek materiálů – obkladový materiál se zpravidla dováží pomocí 
námořní dopravy, která je působením různých vlivů, ať už přírodních katastrof, nebo 
námořních pirátů riziková. Tomuto riziku je možné mírně eliminovat díky velkým 
časovým rezervám v objednávkách materiálů. 
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 Na základě průzkumu trh v oblasti provětrávaných fasád bylo zjištěno, že všechny 
společnosti podnikající v této oblasti stavebnictví jsou společnosti s ručením 
omezeným. Díky této skutečnosti a převažujícím výhodám nad nevýhodami bude 
založena společnost s ručením omezeným.  
 Nesporné výhody pro založení společnosti s ručením omezeným jsou, společníci 
ručí jen do výše nesplacených vkladů, relativně rychlé založení a je to důvěryhodnější 
forma podnikání nežli živnost. 
5.1.1 Základní údaje 
Název společnosti: Kraba, s.r.o. 
Sídlo společnosti: Hvězdova 88, 602 00 Brno 
Právní forma: Společnost s ručením omezeným 
Předmět činnosti:  Inženýrská činnost v investiční výstavbě 
Zprostředkování obchodu a služeb 
Provádění staveb, jejich změn a odstraňování 
Projektová činnost ve výstavbě 
Statutární orgán: Jednatel společnosti – Ing. Jan Kraba 
Způsob zastoupení: Za společnost jedná a podepisuje jednatel 
Více informací: www.kraba.cz 
5.1.2 Charakteristika společnosti 
 Společnost Kraba, s.r.o. je českou společností, která bude založena na konci roku 
2010 dvěma zkušenými odborníky v oblasti provětrávaných fasád. Na základě 
dlouholetých zkušeností v této oblasti stavebnictví bylo rozhodnuto, že při získání 
příštího projektu na dodávku a montáž provětrávané fasády, bude založena nová 
společnost. Je to krok k diverzifikaci okruhu podnikání a rizik s tímto spojených. 
  
5 Vlastní návrh řešení a jeho přínos 
5.1 Popis společnosti a volba právní formy 
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5.1.3 Předmět podnikání 
 Společnost Kraba, s.r.o. se bude zejména zabývat: 
9 Vyhotovením projektů specifických typů fasád pro stávající i nové stavební 
objekty, 
9 konzultační činnost pro projektanty, investory a developery v oblasti speciálních 
provětrávaných fasád, 
9 výrobou provětrávaných fasádních systémů umožňujících flexibilní uchycení 
prakticky všech typů fasádních obkladů (včetně možnosti alternativního 
zateplení) pomocí závěsné hliníkové konstrukce, 
9 montáží a komplexními dodávkami těchto provětrávaných fasádních systémů 
určených především pro individuální tvarově a esteticky náročné povrchy. 
 K tomu aby společnost Kraba s.r.o. mohla provozovat výše zmíněné služby, bude 
nutné získat potřebná živnostenská oprávnění: 
9 Přípravné a dokončovací stavební práce, specializované stavební činnosti 
(živnost volná), 
9 Projektová činnost ve výstavbě (živnost vázaná), 
9 Provádění staveb, jejich změn a odstraňování (živnost vázaná), 
9 Zprostředkování obchodu a služeb (živnost volná), 
9 Velkoobchod a maloobchod (živnost volná).36 
 Dodávané speciální provětrávané fasádní systémy zhotovené na principu 
hliníkové závěsné kostry umožňují široké variantní řešení obkladu prakticky ze všech 
druhů materiálů, požadovaných tvarových prvků a ploch vyskytujících se na budovách s 
vyspělým technickým a architektonickým zpracováním. Unikátní princip řešení 
fixačních a nastavovacích elementů je výhradním průmyslovým vzorem společnosti 
T.I.K.O. s.r.o. 
 Vyvinutý unikátní fasádní systém splňuje, a v řadě případů vysoce překračuje, 
technické bezpečnostní požadavky norem a právních předpisů ČR a EU. 
                                                     
36 zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, ve znění pozdějších předpisů. 
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 Společnost Kraba, s.r.o. bude komplexním dodavatelem fasádního díla, od prvotní 
konzultace návrhu s architektem, výběru nejvhodnějšího fasádního obkladu, přes 
zpracování technického řešení a detailního projektu, výrobu sofistikovaných přídržných 
elementů, až po montáž a předání hotového fasádního díla zákazníkovi. 
5.1.4 Organizační struktura společnosti 
 Organizační struktura společnosti určuje základní vztahy mezi jednotlivými 
pracovníky: 
9 Jednatel společnosti – Ing. Pavel Kraba, celkové vedení společnosti, strategické 
rozhodování, obchodní činnost a koordinace jednotlivých aktivit, 
 
9 stavební manažer – konzultace budoucích projektů u projekčních studií, 
investorů a developerů. Příprava a dohled nad realizovanými zakázkami. Interní 
zaměstnanec, dobré komunikativní vlastnosti, vysokoškolské vzdělání v oboru 
stavebnictví, znalost Angličtiny. 
 
9 přípravář výroby / projektant – erudovaná osoba zabývající se zpracováním 
cenových nabídek a projektové dokumentace pro prováděné zakázky. Zpočátku 
brigádník se znalostí práce na PC (AutoCad, Office a obecná počítačová 
gramotnost). 
 
9 stavbyvedoucí – Jan Kroupa, již pracoval na stavbách jako hlavní stavbyvedoucí 
při provádění provětrávaných fasád. 
 
9 účetní – vedení účetnictví, externí zaměstnanec se zkušenostmi v oblasti vedení 
účetnictví. 
 Společnost Spikmik s.r.o. je středně velkým dodavatelem stavebních prací se 
zaměřením na obklady dlažby a fasády převážně pro velká obchodní centra. Tato 
společnost si na specifické stavební práce, kterými jsou i provětrávané fasády, najímá 
5.2 Popis podnikatelské příležitosti
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subdodavatele. Tento způsob řešení dodávek technologicky obtížných fasád je velice 
rizikový a již na předchozích projektech se toto riziko projevil v nedodržení termínu 
dokončení celkového díla, vlivem chyb subdodavatele provětrávané fasády. 
 Na základě těchto zkušenosti bylo rozhodnuto, že založení společnosti Kraba 
bude vyvoláno případnou poptávkou společnosti Spikmik po dodávce části 
provětrávané fasády.  
 Společnost Spikmik se zapojuje do několika výběrových řízení na velkých 
zakázkách na dodávku a montáž provětrávaných fasád. V případě, že společnost 
Spikmik vyhraje jednu z těchto zakázek, bude založena společnost Kraba, která by 
zajišťovala subdodávku části provětrávané fasády. 
 Opláštění budov s provětrávanou fasádou je vhodné řešení pro každou významnou 
budovu. Splňuje veškeré estetické, kvalitativní a tepelně technické parametry. 
 Dodávání systému s vysokou přidanou hodnotou je dlouhodobým cílem 
společnosti Kraba, s.r.o. 
 Marketingový mix v rámci marketingové strategie se bude zakládat na analýze 4P 
5.4.1 Produkt 
 Naším produktem bude komplexní dodávka provětrávané fasády a její montáž. 
Tento produkt je vysoce specifický svojí technologií, proto je velmi důležitá 
komunikace s architekty ve fázi přípravné. V přípravné fázi projektu je možné 
navrhnout funkční řešení, které bude vyhovovat také architektům a investorovi. Díky 
včasné konzultaci je možné náš produkt efektivně (vhodné technické řešení = ušetření 
materiálu, doby montáže) prodat k oboustranné spokojenosti. 
 Velmi důležitou součástí naší dodávky je pohledový materiál, který je hlavním 
nositelem návrhu tvarů a skladby jednotlivých částí. Naše společnost dokáže dodat 
5.3 Mise a vize podnikatelského záměru
5.4 Marketingový mix – 4P
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jakýkoliv materiál, který se ve světě vyrábí. Díky tomu, že společnost Spikmik s.r.o. se 
již 20 let pohybuje v oblasti obkladů a dlažeb, má navázány dlouhodobé kontakty 
s prodejci materiálů v Číně, Indii, Itálii, Španělsku a Česku. Proto můžeme nabídnout 
veškerý dostupný sortiment pohledového materiálu. 
5.4.2 Cena 
 Cena díla společnosti Kraba se skládá z několika položek, viz. Tab. č. 7: Rozklad 
běžné ceny fasády. 
Tab. č. 7: Rozklad ceny běžné fasády. 
 
    (zdroj: vlastní zpracování) 
 K této ceně je nutné připočíst položky, které se na každé stavbě liší. Jedná se o 
specifické požadavky na vertikální a horizontální přepravu, stižené povětrnostní 
podmínky, náklady na zařízení staveniště, speciální požadavky na atesty pohledových 
materiálů a další. 
 Fixními položkami při zpracování cenové nabídky jsou vedlejší rozpočtové 
náklady, ve kterých jsou zahrnuty veškeré firemní režie a dále zisk. Zisk je stanoven na 
8% z celkové ceny díla. 
5.4.3 Distribuční kanály 
 Našimi distribučními kanály budou cesty od našich dodavatelů na námi prováděné 
stavby. Budeme využívat standardní námořní dopravu pro přepravu materiálu ze zámoří 
a kamionovou dopravu pro dodávky materiálu přímo na stavbu. V případě potřeby 





Pohledový materiál 2800 Kč/m2




5.4.4 Podpora prodeje 
 Podpora prodeje je bezesporu jednou ze strategických činností společnosti Kraba. 
V sektoru stavebnictví je velmi důležité mít dobré reference a díky nim i mnoho 
důležitých kontaktů. 
 Dle našich dlouholetých zkušeností jsou nejdůležitější osobní kontakty, dále 
dlouhodobá spolupráce a až na třetím místě klasická výběrová řízeni. Toto tvrzení 
potvrzuje CEEC Research (viz Graf 9: Způsob získávání zakázek v letech 2007 – 2010), 
kde stavební společnosti uvádí, že nejpravděpodobnější způsob získání zakázky je díky 
osobním kontaktům, dále díky dlouhodobé spolupráci. Až jako třetí 
nejpravděpodobnější způsob získání zakázky společnosti uvádějí klasické výběrové 
řízení. 
 Pan Ing. Kraba má v oblasti provětrávaných fasád dlouholeté zkušenosti a díky 
řízení mnoha staveb má již navázány cenné kontakty jak u developerů, investorů, tak 
velkých stavebních firem. 
 Společnost se bude dále prezentovat moderní webovou prezentací na 
www.kraba.cz, kde budou umístěny zejména základní informace o našem produktu, 
prezentace referenčních staveb a veškeré kontakty na naši společnost. Tato prezentace 
bude vytvořena do jednoho měsíce po založení společnosti. 
 Finanční strategie společnosti bude založena na minimalizaci provozních nákladů, 
díky nízkým provozním nákladům bude možné překonávat období, ve kterém se 
nebudou generovat žádné výnosy ze zakázek. 
5.5.1 Plán nákladů 
Počáteční náklady 
 Veškeré počáteční náklady budou hrazeny ze základního kapitálu společnosti. 
Bude se jednat zejména o notářské poplatky, poplatky za založení živností, poplatek za 
zapsání do OR, náklady na pořízení PC s monitorem, tiskárny a náklady na vytvoření 
moderní webové prezentace a elektronické pošty.  
5.5 Finanční plán
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Tab. č. 8: Kalkulace počátečních nákladů. 
 
(zdroj: vlastní zpracování) 
Provozní náklady 
 Náklady na provoz společnosti budou ve čtvrtém kvartálu minimální, vzhledem 
k započetí zakázky na konci roku 2010. Na konci roku bude nutné zajistit technické 
záležitosti jako, rezervace materiálů, pracovníků a certifikace technologie. Až na 
začátku roku 2011, kdy by se dílo mělo začít realizovat, budou provozní náklady 
maximální. 
Tab. č. 9: Kalkulace provozních nákladů na 2010 – 2011. 
 
          (zdroj: vlastní zpracování) 
  
Cena
Poplatek za vydání živnostenských listů 3 000 Kč
Notářské poplatky 25 000 Kč
Poplatek za zapsání společnosti do OR 5 000 Kč
Pořízení PC s monitorem 30 000 Kč
Pořízení tiskárny 23 000 Kč
Náklady na tvorbu webové prezentace a el. pošty 9 000 Kč
Počáteční náklady celkem 95 000 Kč
4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
Nájem kanceláře 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč 60 000 Kč
Provoz kanceláře 3 000 Kč 9 000 Kč 9 000 Kč 9 000 Kč 9 000 Kč
Telekomunikační slkužby (telefony, internaet) 12 000 Kč 48 000 Kč 48 000 Kč 48 000 Kč 48 000 Kč
Cestovné pracovníků 9 000 Kč 27 000 Kč 33 000 Kč 33 000 Kč 33 000 Kč
Vedení účetnictví a pokladny 5 000 Kč 10 000 Kč 8 000 Kč 8 000 Kč 8 000 Kč
Celkové měsíční provozní náklady 89 000 Kč 154 000 Kč 158 000 Kč 158 000 Kč 158 000 Kč
Provozní náklady
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Tab. č. 10: Kalkulace provozních nákladů na 2010 a 2011. 
 
        (zdroj: vlastní zpracování) 
Osobní náklady na zaměstnance 
 Osobní náklady na zaměstnance ve čtvrtém kvartále tohoto roku bude společnost 
zaměstnávat pouze jednatele na plný úvazek a od ledna 2011 tři zaměstnance na plný 
úvazek (jednatel, stavební manažer, stavbyvedoucí). Dále bude společnost zaměstnávat 
jednoho projektanta na částečný pracovní úvazek. Účetnictví bude provádět externí 
účetní, která bude každý měsíc fakturovat svoji práci (je zahrnuto v provozních 
nákladech). 
Tab. č. 11: Kalkulace osobních nákladů na zaměstnance v letech 2010 a 2011. 
 
          (zdroj: vlastní zpracování) 
 
5.5.2 Počáteční rozvaha společnosti 
 Společnost bude založena v návaznosti na kumulaci a růstu zakázek a potřeby 
v průběhu (závěru) roku 2010. 
4Q - 2010 2011
Nájem kanceláře 60 000 Kč 240 000 Kč
Provoz kanceláře 3 000 Kč 36 000 Kč
Telekomunikační slkužby (telefony, internaet) 12 000 Kč 192 000 Kč
Cestovné pracovníků 9 000 Kč 126 000 Kč
Vedení účetnictví a pokladny 5 000 Kč 34 000 Kč
Celkové měsíční provozní náklady 89 000 Kč 628 000 Kč
Provozní náklady
4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
Mzdové náklady na jednatele 105 000 Kč 150 000 Kč 150 000 Kč 150 000 Kč 150 000 Kč
Mzdové náklady na stavebního manažera 0 Kč 120 000 Kč 120 000 Kč 120 000 Kč 120 000 Kč
Mzdové náklady na stavbyvedoucího 0 Kč 105 000 Kč 105 000 Kč 105 000 Kč 105 000 Kč
Mzdové náklady na projektanta 0 Kč 54 000 Kč 55 000 Kč 56 000 Kč 56 000 Kč
Mzdové náklady celkem 105 000 Kč 429 000 Kč 430 000 Kč 431 000 Kč 431 000 Kč
Soc. a zdrav. pojištění (zaměstnavatel) 35% 36 750 Kč 150 150 Kč 150 500 Kč 150 850 Kč 150 850 Kč
CELKEM 141 750 Kč 579 150 Kč 580 500 Kč 581 850 Kč 581 850 Kč
Osobní náklady
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 Výše základní kapitálu u společnosti s ručením omezeným byla ponechána 
v zákonné výši tj. 200 000 Kč. Veškeré prostředky budou čerpány z vlastních zdrojů 
jednatele firmy a vložení prostředků do společnosti bude provedeno před podáním 
návrhu na zápis do obchodního rejstříku.  
 Celkové náklady na založení společnosti činí 95 000Kč a počáteční provozní 
náklady na 4 kvartál 28 500 Kč. Tyto náklady budou splaceny vkladem základního 
kapitálu pana Ing. Kraba na účet společnosti. 
Tab. č. 12: Počáteční rozvaha společnosti. 
 
          (zdroj: vlastní zpracování) 
 
5.5.3 Plán tržeb 
 Plán tržeb je zpracován na základě informací o připravovaném projektu. Tento 
projekt je velmi významnou zakázkou a uvedené hodnoty jsou vypočítány z doposud 
známých výměr. Společnost Spikmik s.r.o. je ve výběrovém řízení na tuto zakázku a 
vzhledem k tomu že se tato společnost přímo nespecializuje na provětrávané fasády, je 
zde dohoda, že v případě získání této zakázky bude založena společnost Kraba s.r.o., 
která by toto dílo realizovala. Budoucí jednatel společnosti Kraba s.r.o. dlouhodobě 
spolupracuje se společností Spikmik s.r.o.. 
Dlouhodobý majetek Vlastní kapitál
Dlouhodobý nehmotný majetek 0 Kč Základní kapitál 200 000 Kč
Drobný majetek 53 000 Kč Výsledek hosp. minulých let 0 Kč
Oprávky k drobnému majetku - 
Odpisy 0 Kč Výsledek hosp. účetního období 0 Kč
Oběžná aktiva Cizí zdroje
Finanční účty - Banka a pokladna 147 000 Kč
Závazky z obchodního styku 
krátkodobé 0 Kč
Pohledávky z obchodního styku 
krátkodobé 0 Kč Závazky vůči zaměstnancům 0 Kč
Poskytnuté zálohy 0 Kč Závazky ke společníkům 0 Kč
Účet DPH – nárok 0 Kč Účet DPH – výstup 0 Kč
Dlouhodobé pohledávky 0 Kč Dlouhodobé závazky 0 Kč
Zálohové platby 0 Kč Jiné závazky 0 Kč
Zásoby 0 Kč
Aktiva celkem 200 000 Kč Pasiva celkem 200 000 Kč
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Tab. č. 13: Plán tržeb 2010 a 2011. 
 
          (zdroj: vlastní zpracování) 
 
5.5.4 Plánovaný výkaz zisku a ztráty 
 Výkaz zisku a ztráty společnosti zachycuje náklady a výnosy společnosti ve 
sledovaném období. Ve výkazu za rok 2010 figuruje pouze poslední kvartál, ve kterém 
se bude pracovat na přípravě zakázky, a proto není generován žádný výnos. Základ daně 
z příjmu není upraven o odečitatelné položky, proto má stejnou hodnotu jako zisk před 
zdaněním. Jako sazba DPH byla použita aktuální hodnota 20%.  
Tab. č. 14: Plánovaný výkaz zisku a ztráty 2010 - 2013. 
 
          (zdroj: vlastní zpracování) 
 
Celková cena 
dle SoD 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q
Fasádní kce.,TI, pohl. mat. 105 000 000 Kč 0 Kč 15 750 000 Kč 26 250 000 Kč 31 500 000 Kč 31 500 000 Kč
Ostění a nadperaží 80 000 Kč 0 Kč 0 Kč 20 000 Kč 24 000 Kč 36 000 Kč
Atika 1 302 000 Kč 0 Kč 0 Kč 65 100 Kč 390 600 Kč 846 300 Kč
Antigrafitti nátěr 805 000 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč 241 500 Kč 563 500 Kč
Zařízení staveniště 590 000 Kč 0 Kč 177 000 Kč 118 000 Kč 177 000 Kč 118 000 Kč
Přesun hmot 750 000 Kč 0 Kč 600 000 Kč 150 000 Kč 0 Kč 0 Kč
VRN 8 790 000 Kč 0 Kč 2 197 500 Kč 2 197 500 Kč 2 197 500 Kč 2 197 500 Kč
CELKEM 117 317 000 Kč 0 Kč 18 724 500 Kč 28 800 600 Kč 34 530 600 Kč 35 261 300 Kč
Plán tržeb z první zakázky - Rozpočet stavby
2010 2011 2012 2013
Výnosy 0 Kč 105 585 300 Kč 18 500 000 Kč 26 000 000 Kč
tržby za vyhotovení díla 0 Kč 105 585 300 Kč 18 500 000 Kč 26 000 000 Kč
Náklady 325 750 Kč 102 501 350 Kč 17 780 000 Kč 24 399 000 Kč
Náklady na vyhotovení díla 0 Kč 99 550 000 Kč 14 300 000 Kč 21 000 000 Kč
Počáteční náklady na zal. spol. 95 000 Kč 0 Kč 0 Kč 0 Kč
Provozní náklady 89 000 Kč 628 000 Kč 630 000 Kč 639 000 Kč
Osobní náklady 141 750 Kč 2 323 350 Kč 2 850 000 Kč 2 760 000 Kč
Zisk před zdaněním -325 750 Kč 3 083 950 Kč 720 000 Kč 1 601 000 Kč
Základ daně z příjmů 0 Kč 3 083 950 Kč 720 000 Kč 1 601 000 Kč
Daň z příjmu (20%) 0 Kč 616 790 Kč 144 000 Kč 320 200 Kč
Zisk po zdanění 0 Kč 2 467 160 Kč 576 000 Kč 1 280 800 Kč
za rok:
Výkaz zisku a ztráty
Položka
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 Cílem této diplomové práce bylo celkové zpracování návrhu podnikatelského 
záměru s důrazem na aktuální situaci na trhu a historický vývoj produkce v této oblasti 
stavebnictví. Návrh podnikatelského záměru směřoval k založení společnosti Kraba 
s.r.o., se specializací na komplexní dodávku a montáž speciálních provětrávaných 
fasádních systémů se zavěšenou hliníkovou konstrukcí a širokou možností zavěšení 
různých typů fasádních materiálů. 
 Teoretická část práce obsahuje poznatky z problematiky drobného podnikání 
(výhody a nevýhody), vymezuje pojem podnikatelský záměr a uvádí postup při jeho 
vypracování. Dalšími body této části jsou také popisy jak vyhotovit potřebné analýzy 
(SLEPTE, Porterova analýza, SWOT), marketingový plán, segmentaci zákazníků nebo 
také porovnání možných právních forem společnosti. 
 Teoretická část práce obsahuje poznatky z problematiky drobného podnikání, 
definuje a vymezuje pojmy pro zpracování podnikatelského záměru. Součástí této 
kapitoly jsou popisy postupů jednotlivých analýz (SLEPTE, trhu, konkurence, cílového 
segmentu zákazníků, SWOT). Teoretické postupy jsou čerpány z dostupné odborné 
literatury, absolvovaných kurzů na Fakultě podnikatelské VUT v Brně a vlastních 
praktických zkušeností.  
 Analytická část práce je věnována analýze vnějšího okolí SLEPTE, ve které byla 
provedena identifikace současného a budoucího vývoje vnějšího prostředí, poté byla 
provedena analýza trhu, analýza konkurence, analýza cílového segmentu zákazníků, 
Porterův 5 faktorový model a analýza vnitřního prostředí společnosti SWOT. Na 
základě těchto poznatků byly určeny možné budoucí silné a slabé stránky společnosti. 
Výsledky těchto analýz ukazují potenciál a příležitosti společnosti, zároveň však také 
upozorňují na možnou budoucí konkurenci a jiné hrozby, které tento trh skýtá. 
 V části vlastního návrhu byla popsána budoucí společnost. Byly specifikovány 
základní údaje o společnosti, charakteristika společnosti, předmět podnikání, právní 
forma a organizační struktura. Dále byla popsána podnikatelská příležitost, definována 
mise a vize společnosti, vytvořen marketingový mix a zpracován finanční plán 
6 Závěr 
 75 
společnosti. Na základě aktuálních informací byly ve finančním plánu spočítány 
očekávané počáteční, provozní a osobní náklady. Dále byla zpracována počáteční 
rozvaha společnosti, plán zisku a ztrát a plánovaný výkaz zisku a ztrát. Z plánovaného 
výkazu je zřejmé, že při dodržení předpokládaných nákladů a plánovaných tržeb je 
založení společnosti reálné. 
 Podnikatelský záměr a v něm předložené analýzy ukazují, že stavební trh v oblasti 
speciálních provětrávaných fasádních systémů není zcela saturován. Konečné 
rozhodnutí o založení společnosti Kraba s.r.o. bude přímo závislé na případné poptávce 
společnosti Spikmik s.r.o. po dodávce části provětrávané fasády. Na základě analýz a 
předpokládaného vývoje stavebního trhu by bylo založení nové stavební společnosti bez 
případné poptávky po jejím produktu velmi rizikové. 
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Příloha č. 1: Prioritní oblasti pro činnost stav. společností v následujících 12 měsících. 
 
(zdroj: CEEC Research) 
Přílohy
